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1. INTRODUf;AO 
No ano de 2004, o Brasil apresentou urn quadro de recupera<;ao 
economica, principalmente se comparado ao ano de 2003, em face de alguns 
aspectos positivos, como: o aumento das exporta~es; o crescimento das atividades 
industriais e comerciais; o aumento do PIS; o controle da inflac;Bo; a estabilizagao do 
cambio; a diminuic;Bo da taxa de desemprego. Assim apesar da queda do poder de 
compra do trabalhador de baixa e media renda, foi observado atraves de diversos 
levantamentos, uma tendencia no aumento do consumo, antes reprimido. 
Mesmo diante desse quadro otimista, torna-se primordial a elabora9Bo de 
projetos de viabilidade antes de cada tomada de decisao, como nos mostra Krueger 
(2001:03) 
Os projetos sao as que viabilizam ou nao os ~anejamentos tanto a nivel nacional ou 
regional, desde que permitam estimar tanto qualitativa quanto quantitativamente as 
vantagens ou desvantagens da aplicayao, num p~ prEl-estabelecido, de recursos 
financeiros para. o atcance de um determinado objetivo, j.ustificado economica e 
financeiramente, ou ainda socialmente, conforme. G easo, com o equacionamento da 
origem dos recursos a serem aplicados e detalhamento das diversas fases a serem 
efet1vadas ate a implantagio final do projeto. 
1.1 TEMA 
Estudo da viabi1idade tecnica, mercadol6giea, econ6mica e financeira 
. para a implanta~o de uma pe.quena industria de urn m6vel especial para uso 
domestico na Regiao Metropolitans de Curi-tiba. 
0 produto a ser comerciaHzado trata-se de uma "Sapateifa", urn m6vel 
utilitaiio, decorativo, inedito e exclusivo, com pedido de patente, confeccionado em 
madeira, sendo nela acoplado uma mol dura/porta com espelho {Anexo 1 ). Possui 
urn carater inovador, pois 0 eonsumidor podera adquirir urn m6vel util, duravel e 
pratico, que e instatado em par-ades, ocupando urn espayo vazio e desocupando 
gavetas e prateleiras de guarda-raupas, ou seja, guardando seus ca1c;ados em urn 
locat apropriado. 
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0 publico a ser atingido sao moradores em apartamentos com pouco 
espa<;o, com ate 80 m2, que caracteristicamente, nao contemplam em seus projetos, 
locais exclusivos como: closets, dependencias extras, lavanderias amplas, areas de 
servi<;o, etc., pertencentes as classes "Be C", que procuram praticidade no seu dia-
a-dia e residem na cidade de Curitiba e Regiao Metropolitans. 
1.2 PROBLEMA 
Existe viabiUdade tecnica, mercadologica, econ0mica e financeira para a 
implantayio de uma empresa de pe.queno p.orte, no ramo industrial, para a produyao 
de urn movel especial para uso domestioo na Regiao Metropolitancl de Curitiba? 
1.3 OBJETtVO GERAL 
lnvestigar a vi~bilidade tecnica, mercadol6gica, econarrnca e financetra 
para a implanta<;ao de uma empress de pequeno porte, no ramo industrial, para a 
produyao de um m6vel especial para uso domestico na Regiao Metr'Opolftana de 
Curitiba. 
1.4 OBJ,ETIVOS ESPECJFtCOS 
0 presente projeto visa estudar a viabUldade da imptantayao de uma 
. ·:: . __ , 
empress de pequeoo porte, no ramo industrial, vineufada ao setoi· moveleiro, para a 
produyao de sapateiras. Para atender e oojetivo, se fez necessarto estudar outros 
aspectos inerentes ao presente proJeto, descritos abaixo: 
1.4.1 Pesquisa de Mercado 
Jniciou-se com. este j,tem a tim de se verificar a aceitayao do produto eo 
potencial de consumo. Para isso foi necessaria dellmitar o tamanho do mercado, 
definindo em que regiao inicialmente investir, defihindo o pUblico alvo a ser 
consultado e suas caracteristicas socioeco.nOmioas. 
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1.4.2 Processo de Produ<;ao 
0 processo de ·produyao·foi definido ap6s a delimitayao do tamanho do 
· projeto. Optou-se irncialmente JX>f uma produyao de pequena escata devido a 
restri<;oes de investimento e baseado no principia de customiza<;§o, ou seja, a 
melhor relayao de custo/produQ§o. 
1.4.3 Estudo da Localiza<;ao 
0 Estudo da LocaUza<;ao se resumiu a consultas dois renomados. autores 
ja citados, pois este projeto apres.enta uma Umlta~o de ordem financeira 
(investimentos). Dessa forma. procurou .. se no estudo da locaJ.iza<;ao maximizar os 
benetrcios do local escothido. 0 local eseolhido apresenta condtQOOs economicas, 
logisticas, fiscais, mao--de-obra, tacit acesso, etc e com grande potencial de 
desenvolvimento. 
Definiu-se · pela Reglao MetropoUtana de Curitiba - RMC, levando-se em 
conta criterlos de Aaalise LocadonaJ. Segundo Woiler, S. (s/d, p. 125) " ... achar a 
localizayao que de a maior t'f·ifec:~ entre receitas e eustos. Em outras palavras, 
procura-se a locatlza~ que c:fj o maior Jucr-o possivel para a empresa, num prazo 
de tempo. compatfvel QOm a vida utH do empreendimento no local". 
1.4.4 Aspectos Financeiros 
Foram realizadas proje<;(>es financeiras relatives ao projeto baseados em 
tres possibilidades de escata de produ<;ao e vendas, sendo elaborados quadros e 
tabelas diversas, como o Oemonstrattvo de Resultados ... ORE, F1uxo de Caixa, 
Fotha de Pagamento, Eneargos Socials, Comtssaes, entre outras. 
1.4.5 Viabitidade 
A analise de vialliUdade ecooomico,.fmanceira e baseada em projeyc)es de 
receitas e despesas para elaborac;Bo de planUhas. Foram realizados estudos dos 
processes de produyio, das fontes de capitat, do potencial Efe mercado e das fontes 
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de materias-primas. Atraves de projey()es, elaboramos o Demonstrativo de 
Resultados - DRE e o Fluxo de Caixa em tres niveis: otimista, mais provavel e 
p.essimista, bern como o Balan~ Patrimonial, possibilitando indicarmos o Ponto de 
equilibria em cada nivel. 
1.5 JUSTIFICATIVA 
As aUemativas dlsponiveis para o produto que se pretende fabricar, sao 
m6veis adaptados como: prateleiras em guarda-roupas, balcaes, gavetas abaixo da 
cama; "sapateiras• ern tecidQ ou material semeJhante e par atguns modelos de 
m6veis em madeira 
Dessa forma, tendo em vista a inexistencia no m~rcado de urn proquto 
com a flnalk:lade espectfim de guar-dar sap.atos, percebeu-se a oportunidade de 
produzir em escala · indwstriat um m6vel espeelaf para uso domestico. 
0 presente projeto busea satisfazer o conceito encontrado em KRUEGER. 
(2001, p. 7) onde: •p,ROJ£TO DE VlABJLIDADE e o eonjunto de informac;Oes 
sistematicamente Mdenadas, agrupadas f'IOS aspectos p.fincipais que compoem urn 
projeto: Administfatiw, Legal, Econemieo, 1"6Gnioo e Finaooeirf?: 
A estrutur.a do pre$enle ~* inicia ... s,e com uma revisao da base te6rica 
referente as earaoteristiea:s do setor moveteiro e do processo de marketing na 
. pequena empresa. i:m seguida, destaea-se OS mefos e metoda~ utiRzadOS para a 
execu~o da pesquisa, ap6s, e realizado' a expos«;ao dos resultados e por ultimo a 
conclusao, proourando responder a questao do problema. 
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2. REVISAO DA LITERATURA 
. 2.1 CARACTERiSTICAS GERAIS DO SETOR MOVELEIRO 
De acordo com o estudo "Panorama do setor moveleiro no Brasil, com 
enfase na competitividade externa, a partir do desenvolvimento da cadeia industrial 
de produtos s6/idos de madeira" (2000: vo1.2, Abim6vel) realizado por GORINI,Ana 
Paula FonteneUe, Gerente Setorial de Bens de Consurno Nao-Duraveis do Banco 
Nacional de Desenvolvimento - BNDES, em 2000: 
A industria de m6veis caracteriza-se pela reuniao de diversos processos de produ~o. 
envolvendo diferentes materias-primas e uma diversidade de produtos finais, e pode ser 
segmentada, principalmente, em fun~o dos materiais. com que os m6veis sao 
confeccionados (madeira, metal e ~tros), assim como de acordo com os usos a que sao 
destinados (em especial, m6veis para residencia e para escrit6rio). Afem disso, devido a 
aspectos tecnicos e mercado16gicos, as empresas, em geral, sao especializadas em urn 
ou dois tipos de m6veis, como, por exemplo, Clfe cozinha e banheiro, estofados, entre 
outros. 
0s moveis de madeira, que detem expressiva parcela do valor total da produ~ do 
setor, sao ainda segmentados em dois tipos: retitineos, que sao lisos, com desenho 
simples de linhas rftl.s e cuja materia-prima principal constitui-se de ag.lomerados e 
paineis de compensados;1 tomeados, que reunem detalhes mais sofisticados de 
acabamento, misturando formas retas e curvilineas, e cuja principal materia-prima e a 
madeira macic;a - de lei pu de reflorestamento-, podendo tambem incluir paineis de 
medium-density fiberboard (MOF), passiveis de serem usinados.2 
Cabe Efestacar a grande informalidade exls·tente no pais, tambem no setor moveteiro, no 
quat as barreiras de e'ltradas sao fracas, pols nao exige grandes investimentos 
financeiros e nem tecnol6gicos em alguns segmentos dessa indUstria. 
0 setor, que se caracteriz.a pefa pr-ed~ de pequenas e medias empresas que 
atuam em um mereado ·muito· ·segmentado, e ainda intensive de mao-de-obra e 
apresenta baixo valor adicionado (por unidade de mao.de-obra) em compara98o com 
o.utros setores. 
A demamla por m6veis - muito segmentada .. varia positivamente com o nivel de renda 
da popula~ e o comportamenkl de alg.uns setores da economia, particutarmente a 
constru~ Givil. A etevada elasticidade-renda da demanda toma o setor muito sensivel 
lis varia~ conjunturals da eeonomia, sendo uns dos prlmeiros a sofrer os efeltos de 
uma recessao. 0 gasto com m6vels, em geral, situa~se na faixa de 1% a 2% da renda 
disponivel das familias (depois dos impostos). Outros tatoresque inftuenciam a demanda 
por moveis sao as mudan~ no estUo de vida da populayao, os aspectos culturais, o 
ciclo de r~o. o investimento em marketing (em geral muito baixo nessa industria), 
entre outros. 
Apesar dos avan~ nos LIUimos anos, a industria de mbveis no BrasH ainda sofre com a 
falta de difUsao da tecnOiogia e a grande verticali:za~ da produyao nacional, 
acarretando o aumento dos custos industl'iiais. 
Como o processo produtivo nao e continuo, a modemizayao muitas vezes, pode ocorrer 
apenas em determinadas etapas da produ¢o. Em algumas fabficas, portanto, e possivel 
que maquinas modemas coexistam com maquinas obsoletas. 
Atem da temologia, os demais fatores de competiti.vldade da iftd(Jstria de m6veis 
relacionam-se com novas materias-primas, design, especiafiZa~o da produ~o. 
estrategias comerciais. e de distribuiyio, entre outrDs. A dinimica das lnova~aes baseia· 
se, principalmente, naquelas que se refer-em ao produto. atraves do aprimoramento do 
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design e da utiliz•o de novos materiais. A qualidade do produto final e julgada de 
acordo com as seguintes variaveis prineipais: material, design, durabilidade, entre outras. 
1 0 painel de aglomerado e formado a partir da redu~o da madeira em particulas que 
silo depois impregnadas com resina S,intetica para foonar um eo)ehao que, pela a~o 
controlada de calor, pressao e umidade, transfomla-se no paine!, ja o paine! de 
compensado e urn proouto obtido pela colagem de laminas de madeira sobrepostas (ver 
BNDES Setooal, n° 6, set 1997) 
z 0 paine! MOF e produzido a partir de fibras de madeira, aglutinadas com resinas 
sinteticas atraves de temperatura e pressio, possuindo consistancia similar a da madeira 
maciya (ver BNOES Setorial, n° 6, set. 1997) 
2.2 PERFIL DO MERCADO INDUSTRIAL DE M6VEIS 
2.2.1 lnd\Jstria de Moveis no Brasil 
A industria brasifeira de m6veis e formada por mais de 16.000 micros, 
pequenas e medias empre_sas que g~r~m' eercea de 195.000 empr-egos, de capital 
nacional em sua maioria. Essas empresas tocalizam-se predominantemente na 
regiao centro-sui do pais, constituindo em alguns estados, ~p6Jos moveteiros, a 
exemplo de Bento Gorn;alves, no RiG Gr~ do Su~ Sao Bento do· Sui, em Santa 
Catarina; Arapongas 1'10 Parana; Mirassol. Votuporanga e Sio Paulo; em Sao Paulo; 
Uba em Minas Gerais e Linhares no Espitito. Santo. 
_ TABELA 1- PO:RTE DAS EMPRBSAS POR NOM&RO Em EMPR'EGADOS • 2{)02 
FONTE: RAIS/2002 
ate 9 emp,re.pdos 
10 a 49 empregados 
50 a 99 empr'8Qados 
mais de 1:00 empregados 
Em re~o ao faturamente GO% refere .. se a moveis residenciais, 25% a 
m6veis de escrit6rio e 15% a m6veis instituclonais, escmares. medico..ftospitatares, 
m6veis para restaurantes, hoteis e similares,. Os Estados de Sao Paulo, Rio Grande 
do Suf, Santa Catarina e Parafl3 r-upondem par cerca de 82% da produyao 
nacional, sendo que somente Sao Paulo e Rio Grande do Sui, representam 
respectivamente, 42% e f8%. 
6 
TABELA 2 • FATURAMENTO ANUAL EM BILHOES DE REAIS DAS JND0STRIAS DE M6VEIS NO 













FONtE: Abimovet (Oisponivel· e~ WVIW.abimovet.com) 
2.2.1.1 Perftl das empresas 











Na tabela abaixo" as empresas fabrieantes de m6veis estao classificadas 
confom1e criterios adotad0s pefo Mlflistedo de Trabalho e pekl SEBRAE, pelo 
numero de empregadas que possuem. 
TABELA 3 - PORTE Oi EMPRESAS DO RAMO MOVEl.EIRO POR FAIXA DE PESSOAL 




SEBRAE - Industria 




















FONTE: Referencia citada no doci:umeAto MO+C· I SDPI OMPNE do Milllsterio do Oesenvolvimento, 
Industria e Comerclo ExteriOr, 2001. 
Sao empresas familiares, tradicionais e na grande maioria de capital 
inteiramente nacionat. Como em todo o mundo, a industria brasileira de m6veis e 
· ·muito fragmentada e caracteriza-se principal mente por dois aspectos. 
1- Elevado numero de micro e pequenas empresas, em urn setor de capital 
majoritariamente nacional. 
2:- Grande absor~o de mao de obra. 
Devido o aumento nas exporta~s nos ultimos anos, a industria 
desenvolveu muito a sua eapacidade de produ~o e apurou significativamente a 
quaUdade dos seus produtos. 
Tecnologias avan~das, materias primas sofisticadas e apuro na 
qualidade dos seus pmdutos tern pautado a produ~o da industria brasileira de 
m6veis. 
. 2.2.1.2 Principais pglos moveleiros do Brasil 
0 Estado de Santa Catarina - malar exportador e terceiro maior produtor 
de m6veis do pais • possui mais de 900 fabricas de moveis, emprega cerca de 18 mil 
pessoas e contribuiu com 5p% do t.ofal expOJ1a<IO em 1997. 0 principal polo 
movefeiro do estado de Santa Catarina e um dos maiores oo Braslf e Sao Bento do 
Sui, que possura em 1997, 210 empresa.s e cerca de 8.500 empregados, se 
eonstituindo no maior centr'O exportador do pais, oom quase 40% ~o total das 
exporta¢es naeionais, e oonfeceionando m6veis para uso resfdencial (cerea de 80% 
da prodw;Bo), direcionados em sua maior parte para o mercado de exportat;ao: a 
grande maioria das empresas da regiao,. independente do porte, opera com 
exporta¢es. Existem empresas exclusivamente exportadoras, que trabalham, em 
sua maior parte, sob encarnenda, especialmente as J!)equenas e micro; 
Outros pOios encontram-se em estagio de desenvolvlmento no Ceara, na 
· Bahia (Reooncavo, Feira de Santana e Teixeira de Freitas) e no Parana 
(Guarapuava), conforme a tabeta abalxo, que tambem destaca os principais 
produtos produzidos em. cada p61o, o numero de empresas instaladas e de 
empregos gerados. 
QUADRO 1 • LOCALIZACAO, PRINCIPAl$ MERCADOS E PRODUTOS DOS POLOS 
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EMPREGOS PRINCIPAlS PRODUTOS 
MERCADO.$ 
3.150 Minas Gerais, saG Cadelras, dormitOOOS, salas, 
Paulo, Rio de Janeiro estantes e m6veis sob encomenda 
e Bahia 
2.000 Minas Gerais Cadeifas, donnit6rios, salas, 
estantes e m6veis s.ob encomenda 








Santo e Bahia salas) e m6veis sob encomenda 
Todos OS Estados 
Todos OS Estados 
M6veis retilineos, estofados, de 
escrit6rio e tubulares 
Cadeiras, annflrios, estantes, 
mesas, dormit6rios, estofados e 
m6ve.is sob encomenda em 
madeirama~ 
sao Paulo, Minas Cadeiras, salas, dormit6rios, 
Gerais, Rio de Janeiro, estantes e m6veis sob encomenda 
ParanA e Noo:leste em madeira~ 
sao Paulo Mesas, racks, estantes, cOmodas. e 
mMis sob encomenda 
Exporta¢es, Pamna, MOveis de pinus, sofl1s, cozlnhas e 
Santa catarina e sao domtit6rios 
Paulo 
Todos os estados e M6veis reb1ineos, m6veis de pinus 
exporta(j(ies e mel\Mioos .(tubulares) 
Rio Gmnde do Sui, Donnit6rios. salas, m6veis de 
sao Paulo, Parana, piRus, ~ e estorados 
Santa Catarina e 
exporta~ 
FONTES: STCP/Staglioro COASultoria; Assoc~ das lndustnas de _M6vels do Rio Grande do Sui 
(Movergs); SindJndusftlas. de Moveis de Arapongas; Sind.lnd6skias da Madeir-a e do 
2.2.2 
Mabili~oo de Linhares; Sin<:J. Ind. MobiUano e Mareenaria do Estado do Parana; Ferreira 
(119~ e1997b); Gazeta Mereantil (29101/98). Elabor.a~; BNOES 
Industria de MOve.is no Estado do Parana 
0 setor moveleiro esta mudando o perm economioo do Estado do Parana, 
pois o estado vern se destacando nos ultimos anos como importante polo do setor 
.no Brasit. Em 2003, somente na cidade deArapongas .• das 476 indus-trias existentes, 
162 sao desse segmento. Essa grande representatividade faz da cidade o maior 
polo do Parana e o segundo do BrasU. Mas outras regioes tambem estao se 
destacando no EstadO, como a Regtao Metropolitana de Curitiba, que hoje ooncentra 
algumas das prlneipais indCistrias de m6veis do Parana. 
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Mesmo ap6s a instabilidade da economia brasileira em 2003, quando o 
mercado de m6veis registrou o pior resultado dos Ott!mos cinco anos, com perda de 
10% sabre o faturamento de R$ 10,3 bilh6es obtido em 2002. as expectativas sao 
otimistas. A previsao da Associa~o Brasileira das lndOstrias do Mobiliario 
(Abim6vef) e que haja expansao continuada para os pr6ximos anos. 
Em 2003, ja sao 250 mil empregos diretos e indiretos gerados em todo a 
Pais, sendo o Parana o terceiro Estado em exporta<;ao. 0 setor moveteiro tern 
mudado o pertH econ&nico das cidades, aumentando o nOmero de empregos e 
renda. 0 polo movefeiro do Parana deve exportar em 2004 pefo menos 50% a mais 
do que em 2003~.0 que r-epresenta cerea de US$ 90 milhoes. Em 2003, as tndOstrias 
paranaenses de m6vefs, focaHzadas principafmente em Arapongas e Curitiba, 
venderam US$ 60 mlhoes em produtos para o exterior, contra ·R$ 43 milhaes em 
2002. 0 Polo Moveleiro do Norte do Parana abrange cerca de 550 empresas. 
Arapongas concentra o ma~or numero- as 162 industrias fabricam diversos t1pos de 
m6veis, gerando fUl17 empregos diretos. 
FONTE: Noticlas, www.abimovel.com 
2.2.2.1 Segmento de maveis popuJares 
Loeaft:zadas principaJmente oo mumciplo de Arapongas, as empresas do 
p6Io empregam perto de 6 mU pessoas e respondem J)Or 64 % do Proouto lntemo 
Bruto (PlB) do municipio de 81 mil habitantes. Com a produ<;jo voltada para m6veis 
de baixo eusto ·e p:ara as classes C e D, as tabrrcas abastecem prlncipalmente a 
regi§o Sudeste, que rompra 3il% da i)ioduyio. Em segundo Iugar estao as regides 
Norte e Nordeste, com 27%, seguidas pefo SuJ. com 24%. Feltos de chapas de 
aglomerado de madeira. os m6veis fabricados no Parana, principaJmente sofas, 
estantes, armluios e dormitorios tern. a maior parte das vendas, 90%. destinadas ao 
mercado lnterno. 
2.2.3 Industria de M6veis em Curitiba e Regiao Metropolltana 
De acordo com o Sindicato da Industria do Mobiltafio e Marcenaria do 
Estado do Parana- S.IMOV, em Curitiba e Regiao metropolitana existem 1.374 
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empresas cadastradas na base, dados de 30/03104, predominando as micro-
empresas, com ate 9 empregados, que representam cerca de 82% do total, que 
trabaJham com m6veis sob medida, 15% de pequenas empresas de 10 a 49 
empregados, 2% de medias empresas com 50 a 1 00 empregados e 1% apenas com 
empresas de grande porte que empregam mais de 100 trabalhadores. 
2.2.4 Mao-de-Obra Empregada no Setor Moveleiro 
A categoria de trabalhadores nas indUstrias do Mobiliario e Marcenaria 
caracteriza-se por atuar na fabricayao de m6veis de madeira, junco, vime, metal, 
. material plastico e fibra de vidro, estofado, artefatos de colchoaria, persianas, peyas 
de mobiliario e marcenaria em gerat. 
0 Piso salariaJ minimo vigente em maio de 2004, de acordo com a 
Convern;ao Trabafhista da catP.goria, e de R$ 1,94 (urn real e noventa e quatro 
centavos} por nora ou R$ 426;80 (quatrocentos e vinte e seis reais e oiteqta 
centavos) mensais, referentes a 220 (duzentos e vmte) horas mensais. 
Os empregados tem a s.egtJinte cfassificac;ao profissionaL segundo a 
Convengao Coletiva de Trabafho 200412005 (ANEXO 3) 
Auxiliar de Produ~o: enquadram-se todos os profissionais que r\00 possuem 
conhecimento tecnico indispensavef para o exereicio do oficfo e que se subordinam 
diretamente ao maio profissional e ao profissional. 
Meio Profisslonal ou· PrGfissional de Nfvel 1: Nesta fungao se enquadram todos os 
empregados que nao possuem aincla a capacidade e o desembarayo do oficial e 
executando os serv.K;os sob a orienta~o e fisealizayao do profiss:ional ou ainda do 
. encarregado/supervisor que recebera o piso salarial acrescido de 10% (dez por 
cento); 
Pro,fissional o.u Profissional de Nivelll: E todo empregado que possuindo ampfos 
e especialfzados oonhecimemos de se,u oficio tern capacidade de avaUa-lo e realiza-
lo com produtividade e desembara~o: Ne~ta categoria estao incluidas diferentes 
fun¢es inerentes ao ramo cujo.s prineipais sao: Atmoxarife, Carpintejros, Costureiro, 
Estofadores, Lider de Equipe, Marceneiro, Montador de M6veis, Pintores, Soldador, 
Tapeceiro, Torneiro, Vigias, Operadores de milquinas (Operadores de plafna, Fresa, 
CNC, Desengrossadeira, Destopadelra, Serra Circular, Esquadrejadeira, Torno, 
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· Lixadeira, Tupia) e outros assemethados que receberao o piso satarial acrescido de 
20% (vinte por cento ); 
Encarregado/Sup.ervisor: E todo empregado que possui amplos e especializados 
conhecimentos do oficio, com condiQ(Ses de realiza-lo e avatia-lo. Possuindo 
condi~6es para esta fun~o de confianya que reeebera o piso salariat acrescido de 
40% (quarenta por cento). 
2.2.5 Tecnologia 
Segundo a pubUca~o da Associa~o BrasUeira das lndtistrias de M6veis 
- Abim6vel, Panorama do Setor Movetelro no Brasil ... marc;o/2004 (disponivel em: 
www.abimovetcom) os fomecedores de equipamentos para a indtistria de m6veis 
sao predominantemente nacionais para as linhas nao-integradas. Nao obstante, no 
que se refere aos equi:pamentos para as linhas integradas 1, a produ~o nacional de 
. maqulnas ainda nao acompanha 0 ni~et tecnoiOgico do.s produzidos no exterior, 
especialmente na Ftalia e na Alemanha, no que diz respeito a precisao e a 
produtividade. 
Para a Abim6vel, a grande importaQ8o de equipamentos modernos ap6s a 
abertura da ecooomia possibititou a .iftcofporay§o de novas teenolagias a algumas 
emptesas nacionals, com resuttante incremento da produtividade - tanto pelo 
aumento da produ¢o como pela redu~ dos custos industfiais e da qualidade. 
Nao obstante, eabe enfati.zar a 9rande diversidade no 9,rau de atualiza~o 
;;( .' . 
tecnol6gica das empresas moveleiras. Como se trata de manufatura, em que o 
produto final e a reumao puramente mednlea de partes, a moderni:za~o das 
plantas pode ser feita em detetmfnada etapa do proeesso produtivo. Em decorrencia, 
as varias etapas do pr-ooesso pr«tutivo revefam diferentes graus de atualiza~o 
tecnoJ6gica, em que equipamemos mals antigos convivem ao lado de outros mais 
modernos e sofisticados. 0 investimento, portanto, e divisive!, permitindo que 
· maquinas de diferentes gera(/Oes convivam lado a lado. Esta e uma caracteristica 
mais acentuada nos segmentos de m6veis torneados e para. escrit6rto, enquanto no 
1 Linhas nio integradas sio etapas de (utica~ independeates, ou seja,. a proou9io de um certo produto nao 
depende necessariamente da prod~J9iq d.e um outro .. · • , • 
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segmento de m6veis retilineos a produ<;ao aproxima-se mais de urn processo 
conUnuo, o que exige a modemiza<;ao conjunta de todas as etapas. 
2.2.5.1 Tendencias tecnol6gicas 
Em rela~o aos m6vei,s retiUneos, cuja materia-prima basica sao os 
paimiis de madeira reconstituida (como o aglomerado e o MOF), os recentes 
melhoramentos nos revestimentos desses paioois (externos a industria moveleira) 
contribuiram para o aumento da qualidade do acabamento final do m6vel reUifneo. 
Ainda no que diz respeito ao segmento de paineis, a tendencia mundial, 
segundo a Abim6vel (disponivef em: www.abimovel.com) e de que essa industria ja 
os fornega pre-cortados nas especifica¢es do produtor de m6veis. No caso do 
Brasif, isso contribuiria para diminuir uma das principals deficiencias da industria 
nacional: a grande verticafizaQio dos processos produtivos1 atribuidos, em parte, a 
carencia de fomecedores especializados em partes e componentes de m6veis. A 
grande verticafiza(jio da !)('Oduq;OO contribui para o baixo grau de especializa~o das 
ind(Jstrias, ou seja, numa mesma planta desenvolvem-se inumeros processes 
produtivos e obte.m-se uma muJtipflddade de produtos, oom meoor eficieneia e em 
escalas reduzidas. 
2.2.o Desigf'l 
Design e mais que um ava~ na' estetiea significa tambem o aumento da 
efictencia global na fabricat;ao do produto, incluindo praticas que minirrnzem a 
agressao ao meio ambiente. Segundo {GORINI, 2000, p. 55); 
A eompetitMdade da indUstria movelelra depende nao somente da eficiencia dos 
processos produtivos, mas tambem da qualidade, do conforto, da facilidade de 
montagem e, sobretudo, do design dos m6vels. A utilizac&o de novas materlais, os novos 
tipos de acabamento e o design constituem as principals atividades lnovadoras na 
indUstria, ou sej;i, a mais importante fonte de dinamlsmo tecnol6gico origina-se da 
inov~o dos produtos, uma vez ewe as tecnologias de processo estao consoUdadas e 
difundidas e as mudanyas tecno16gicas sao incrementais. 
As inovayies que sllfQem do desenvolvimento de urn novo design envolvem diversos 
aspectos, dentre as quais se destacam. entre autros; a) dimin~o do uso de insumos 
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(materiais e energeticos); b) a queda do numero de partes e pe~s envolvidas num 
determinado produto; c) a redu~o do tempo de fa~o. 
Sabe-se, por exemplo, que nos NICs (Newly Industrialized Countries) 
asiaticos o design vern desempenhando urn papel central na redu~o dos custos de 
produyao, atraves da simplificac;&o do processo de fabricac;ao, da diminui<;ao do 
numero de partes e pe~s e da substitui~ de materiais. 
No Brasu. onde ainda predominam c6pias modificadas dos modelos 
· oferecidos no mercado internacional, poucas empresas possuem urn departamento 
de design formalmente constituido. No caso das que exportam m6veis de pinus, o 
design e, na maior parte das vezes, determinado petos importadores, e em gerat as 
empresas projetam protOtipos que sao submetidos aos r~vendedores. 
2.2.6.1 Programa brasileiro do design 
Segundo a Abim6vel (Disponivel em: www.abimovel.com), uma iniciativa 
que vern se revelando bem-sucedida e o Programa Brasileiro do Design, que reune 
diversas institui(}Oes governamentais e assooia¢es ligadas ao setor moveleiro e 
vern desenvolvendo varios projetos na area, dentre os quais caberia destacar: a) o 
Premio Brasifeiro em Design de Mov.eis, q.ue reuniu cerca de 600 participantes nos 
dois anos de sua edi~; e b) o NlrcJeo de Design do Mobiliilrio e o Manual de 
Desenvolvimento de Produtos, ambos desenvolvidos pelo Senai/Cetemo, com o 
objetivo de assessorar empresas de todo a Brasil, principalmente as pequenas e 
micro, que em genal nao dlsp5em de recursos para a contrata~o de urn designer. 
Outro programa govemamental de iflcentivo ao design (Programa Sao 
Paulo Design) vem desenvolvendo urn trabalho de classificayao de diversas 
especies de madeiras. tanto nativas quanto provenientes. de reflorestamentos, que 
podem ser utiliz.adas para· a eonf~o de m6veis. Sao relaclonadas informac;Oes 
sobre as regiaes de ocorrencia e as principals caracteristicas das madeiras (cor, 
densidade, alem de dados sobre sua resistencia mecanica e biol6gica). Outro projeto 
semelhante (Madeira em Design), desenvolvido pelo lbama e pelo Senai/DF, 
tambem procurou incentivar o uso de novas madeiras par.a a fabrica~o de m6veis, 
atraves da olassifica~o de dlferentes especies de madeiras nativas. 
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2.2. 7 Distribui~o 
De acordo com reportagem veicuJada no Jamal Gazeta Mercantil 
(Dtsponivel em: www.movelpar.com.br) os canais de distribuk;ao utilizados pela 
industria moveleira nacional variam, em geral, com o porte das empresas e o 
- mercado consumidor que visam atingir. As de pequeno porte sao caracterizadas 
pela produgao de m6veis sob medida, em que a venda e reaJizada diretamente ao 
consumidor final, podendo haver como intermediario urn arquiteto!designer de 
ambiente interno, enquanto as de medio e grande porte possuem, em geral, 
representantes, respoAsaveis pela venda de seus produtos para os grandes 
distribuidores e lojas. Os representantes nao possuem, em geral, urn vinculo formal 
· com a empresa e sao remunerados por comis.sOes pre-negociadas. Algumas 
empresas de grande porte diferenciam-se por possuirem franquias em grandes 
centros consumidores. 
As empresas de produtos mais sofisticados proouram oferecer um servi~ 
de atendimento personafizado, estabelecendo Jojas pr6prias ou flanqueadas. Muitas 
vezes, a proou~o e terceifizada a pequeoos fa&tieantestmarceneiros, e a 
.... contratante se responsabmza pela montagem fiaal e. peto projeto, o que e uma 
caracteristica tipica das empresas que produzem para esoritorio. 
Ainda, segundo o Jornal Gazeta Mercantif;, n<l mereado extemo, o canal 
de comerolaliza~ mais dtfundfdo e o contato direto com os importadores 
(distribuidore.s) de outros pafses, muitas vezes responsaveis peJo projeto, ao passo 
que as novas fORnas de promo~o de vendas, C()RlO catalogof correio e Internet, 
ainda sao pouco dlflmdidas no Brasil. 
2.2.8 Mercados consumidores 
De acordo com a Abim6v:el (Disponfvel em: www.abimovel.com) no 
p.eriodo de 1990 a 1997, o mercado brasileJro de m6veis tern se mantido devido ao 
consumo nacional, que e suprido quase integralmente pela produyao domestica, 
sendo que as impartay&a.s tem paftieipaQ8o muito pequena, apesar de erescentes. 
Os principais centros eonsumidores sao as regiOes Sui e Sudeste, cabendo destacar 
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Sao Paulo e regiao do ABC, Bela Horizonte, Curitiba, Porto Alegre, Rio de Janeiro e 
· Brasma, bern como suas respectivas regioes metropoJitanas. 
Os m6veis residenciais, segundo a Abim6vel, participam com 60% da 
produ~o total do setor, sendo o restante de m6veis para escrit6rio (25%) e m6veis 
institucionais para escoJas, consult6rios medicos, hospitais, restaurantes, hoteis e 
simiJares {15%). 





FONTE: .Adaptado de AbimOvel (Oisponivel em: www.abimev.el.com) 
0 unico segmento que apresentou cresarnento. em 1996 foi 0 de m6veis 
residenclais popufares, com um aumento de 100.4 em rela~ ao ana anterior, 
· ·principalmente·devido as·faciJidades oferecidas pefos credtarios. A estabUiza98o da 
eoonomia inrorporou ao mercado de moveis novas parcelas de consumidores, 
particularmente dos estratos re.presentados pefas famiJias de menor renda, o que 
explica esse crescimento .. Ja as segmentos de m6veis para a classe media e de luxo 
declinaram, respectivamente, 5% e 10% no p.eriodo 1995196, assim como as vendas 
do segmento de m6veis para escrit6rio, que tambem sofreram queda de 10%. No 
periodo 1996197, a Abim6vel e:stlma que tal comportamento tenha se mantido, com 
varia¢es nos mesmos patamares do perioda anterior. 
2.2.8.1 Mercado extemo 
Aumentar o comerGio intemaciona! e hoje urn dos grandes desafios do 
setor. Segundo a Assocla~o Brasleira das tndOstrias do MobiHario - Ablm6vel 
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(Disponlvel em: www.abimovel.com) o Brasil responde hoje por apenas 1% das 
exporta¢es mundiais de m6vels. A expectativa para este ano e que o segmento 
exporte 20% a mais, totaUzando US$ 650 milhoas em neg6cios. 
Em 2003, as exporta~es do polo de Arapongas somaram US$ 41 
milhoes, o que representou 8% do total vendldo pelo Brasil no exterior, de US$ 
535,5 milhoes. Projeta-se que esse percentual possa chegar a 30% no medio prazo. 
Apesar das industrias da regiao avanc;arem no comercio internacional, 
ainda ha urn Iongo caminho a percorrer para conquistar espavo definitivo no exterior, 
pois muitas ainda nao dominam as exigencias tecnicas e ambientais em vigor 
principalmente nos Estados Unldos. 
Atualmente a maior parte das exporta¢es de Arapongas/PR e destinada 
a.paises das Americas Centrale do Sui. No momento ha urn esfor~ por parte das 
empresas para abrir mercados na Asia, onde tambem h:a demanda por m6veis de 
baixo cusio, e retomar as vertdas para a Argentina, que ja foi a. principal compradora 
da regiao. Hoje a demanda argentina concentra-se em produtos de menor valor 
agregado. 
2.3 MARKETING NA PEQUENA EMPRESA 
Apesar da importancia (lUe as grandes empresas tem para a economia 
brasifeira e da destacada atencao que se:mpre m~~r:am dos 6rgaos 
governamentais, nota-se, atualmente, um ferte interesse e tendencia no sentido de 
conhecer, analfsar e propor altemativas para o segmento empresarial formado pelas 
pequenas empresas. Supostamerite, duas das razoes para isso sao a importancia 
economico-social da pequena empresa e a crescenta evidencia dos 
problemas/dificuldades comuns a e.ssas empresas, os quais sao responsaveis pelo 
seu elevado fndice de mortaltdade. 
Os problemas/dificuld.ade.s peculiares a pequena empresa, cltados como 
responsaveis pela sua mortalidade, sao varios, destacando~se os seguintes: 
"inexperiencia no ramo de negooio; desconhecimento dos instrumentos de 
administra~o; falta de recursos financeiros; dificuJdades para obte~o de creditos e 
financiamentos; falta de resistencia aos momentos de instabUidade economica; 
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concorrencia; desentendimento entre s6cios; e falta de disciplina, responsabilidade e 
' 
organiza9§o. •(Cher, 1990, p.21-33). 
Entretanto, Megido (1995, p.71 e 72) aponta ainda como causas da 
mortalidade das pequenas empresas, "problemas/dificuldades relacionadas a pratica 
de marketing/vendas e os aspectos de mercado. Sao exemplos: o desconhecimento 
das normas basicas de marketing. a falta de orienta«;ao para o mercado, o mercado 
competitivo, a ausencia de nivels competitlvos de qualidade, a falta de acesso a 
informa«;ao, as novas leis, os choques ecooomicos e as crises de mercado". 
0 estudo sabre a pequena empresa ainda e pouco tratado, tanto em nivel 
nacional como intemaclonal e, efetivamente, sao poucos os trabalhos, pesquisas e 
pubUca¢es sobre a pratJca de marketing na pequena empresa. 
Procurarem~ identificar as a¢es de marketing recomendadas palos 
autores e pesquisadores para as industrias e fomecedores de pequeno porte, 
envolvendo quase todas as areas do marketing empresariaJ. Abordaremos as 
praticas de marketing relaclonadas ao mix de oomunlca.c;aotvendas da pequena 
empresa, discorrendo sobm as pratk:as de propaganda, promoc;Ao de vendas, 
rela~es pubUcas. veNia pessaal e marketing direto. 
A pequena empresa deve se eomunicar efwazA'lBilte eom o mercaQc> e 
com os publicos que influenciam no ssu d.esempenho mercad:ok)gico~ Nas palavras 
de Rosa (19921 p-26): "Tanto quanto ter uma filosofia seria e voltada para o 
eonsumidor e fabricar produtos adequados e de boa qualid:S;de, a pequena empresa 
precis-a comuniear-se eftcazmente como mercado para mostrar sua quatifica<;ao, 
. · atraindo mais diente,s eate mesmo tomando mais eficiente os servi~s a clientela.· 
Buscando ldentificar as a90es de marketing recomendadas pelos autores 
e pesquisadores para as industries e fomecedoras de bens de consumo de pequeno 
porte, destacamos alguns pontos retatfvos ao desenvolvimento do mix de marketing. 
2.3.1 Propaganda 
A propaganda e uma das ferramentas de comunica~o de marketing 
reoomendadas a pequena empresa. Ela e defloida como "qualquer forma de 
comunicavao paga. impessoa1, de autoria do anunciante, que identifica o 
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patrocinador e utiJiza vefculos de midia para promover produtos ou servi(}OS junto a 
um publlco-alvo definido". (Kotler, 1995, p.-538). 
0 estudo e planejamento da propaganda na pequena empresa envolvem 
as seguintes questoes basicas: quais os objetivos (resultados) pretendidos com a 
propaganda? Qual o publico-alva a ser atingido? Quanto a empresa esta disposta a 
investir? Que beneflcios (ou diferenciais) serao oferecidos .e como sera a 
mensagem? Quais as midias de propaganda sao recomendadas? Qual a epoca em 
que a empresa deve realizar a propaganda? e Como os resultados podem ser 
avaliados? 
Alguns exempfos de objetivos de propaganda para a pequena empresa 
sao: "persuadir o consumidor sobre a mudanva de percepc;io em rela~o ao 
produto/serviyo; informar sabre a participa~o da empresa em feiras/exposi~es; 
· informar sobre o lan~ento de novos produtos/servi(}os; lemllrar os consumidores 
sabre a necessidade do produto/servi~; e lembrar os consumidores onde comprar o 
produto/serviyo".(KoUer, 1995. p.541). 
Para definiQao do p(tblieo-alvo da propaganda, Gomes e Nassar (1997, 
p.69) afirmam que a pequena empresa deve refietir sobre infoonaQ6es como: "qual e 
o publico-alva da empresa? Como ele wtiUza o produto/serviQO? Quat a sua classe 
social, os seus t:t.atntos e suas tendeooias CQmportamentais? Onde etes. moram? 
Quais as midias de propaganda que mais preferem? e Qual a posi<;ao do 
produto/servic;o no mereado, seja cidade au bairro?" 
Sobre a determifla~o do montante de investimento em propaganda, a 
pequena empresa po<f$ utiizar OS seguintes metodos; "metoda da disponibllidade de 
recursos; metoda da paridade oompetitiva; metoda da porcentagem sabre as 
vendas; e metodO do objetivo tarefa." {KQtl$r,1995, p.526 e 527). 
•" .... 
Para estruturar a mensagem (o conteUdo) da propaganda, a pequena 
empresa deve considerar as seguintes recomenda~oes: •a mensagem deve ser 
compreensivel; canter um numero pequeno de argumentos (assuntos); apresentar 
uma clara definkjao das "recompensas" ofer'6cidas ao consumidor; ter a foote 
identificada no fun ou no comec;o; e dispor de extrema c1areza de apresent~o." 
(Ferreira,1995, p.1',66). 
Alguns dos metodos que podem ser utilizados para avaUar os resultados 
da propaganda sao: "teste de lembranya/reconhectmento do anuncio; teste de 
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dilata<;ao da pupUa; indice de procura por informa~es; taxa de conversao de novas 
clientes; e calcufo do impacto sabre o volume de vendas. "(Kotler, 1995, p. 555 a 
559). 
As principais midias de propaganda possiveis de utilizayao pela pequena 
empresa segundo Mattar (s/d, p.7) sao: anuncio em tetevisao; anuncio em radio; 
anuncio em cinema (mfdias eletronicas); anuncio em jornal; anuncio em revista 
(midias impressas); anuncio em embalagens/r6tuloslsacos de embrulho; anuncio em 
panfletos/prospectos; anuncio em adesivos/brindes/bottons; anuncio em paginas 
amarelas; anuncio em gravay6es de espera; anoocio em som volante; anuncio via 
homens-sanduiches; anuncio em disp/ayslcartazes/folder; anuncio em 
paineislfaixasloutdoors; anuncio em veiculos/pontos de Onibus; anuncio em toalhas 
de mesa/guardanapos; anuncio em quadro de aviso/flanel6grafos; e comunicayao. 
boca-a-boca {mldias aftema,tfvas ). 
2.3.2 Pro~o de Vendas 
A prom~o de vendas e uma ferramenta de comunica<;§o de marketing 
recomendada para a peq.ue:na empr:esa em fun(/00 das oportunidades que oferece. 
Segundo Kotler (1995;, p~570). promoc;ao de vendas e "um conjunto diversificado de 
ferramentas de incentive, em $Ua maioria de curta prazo, que visa estimular a 
compra mais rapida e/ou em maior volume de um produto especifico por 
consumidores ou comerciante"; 
0 estudo e p.lanejamento da promoyao de vendas na pequena empresa 
envoJvem as seguintes questoes: quais os seus objetivos com a promo<;ao? qual o 
tipo de inoenUvo a 0ferecer? Qual o publico-atvo da promoQ8o? Qual a dura«;ao da 
promoyao? Quando deve ocorrer a p.ro~o? Qual o valor do investlmento na 
promo<;ao? e Quat a forma de avafiayaG dos resultados da prorno<;ao? 
Alguns exemplos de objetivo.s de promo<;Bo de venclas para pequena 
empresa sao: "criar condic;ees para o aumento em curta prazo das vendas em 
respostas aos concorrentes, variac;Oes sazonais de demanda ou necessidade de 
estimulos aos varejistas; dar apoio as vendas e a movimentat;ao do produto no 
ponto de venda. for~ndo maiof rota(jlio de estoques e maiores pedfdos de 
reposiyao; promover, durante todo o ano. uma eerta constancia no nivel de produ<;ao 
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e na manuten~o da for<;a de trabatho; viabilizar o lanyamento de urn novo produto, 
ainda nao testado; criar impacto no langamento de urn novo produto que e apenas 
urn pouco melhor que o produto· que· ira subsUtuir; e adequar a situac;ao do produto 
cujo pre~ e considerado elevado com base no valor percebido pelo mercado". 
(Ferreira,1995, p.168). 
Exemplos de datas/oportunidades para a pequena empresa realizar 
promo¢es de vendas sao: "datas especiais (natal, ano novo, pascoa, carnaval); dias 
especfficos (das maes, dos pais, dos narnorados, do jornaUsta, do corretor de 
im6veis, da mufher); epocas propfcias (ferias, voUa as aulas, semana da crianga, 
mes das noivas); aniversarios; e mudangas de esta~o (inverno, primavera, verao e 
outono)." (Santos,1979, p. 77 e 78). 
Sobre a avalta~o da .eficacia das promo¢es de vendas, "o metodo mais 
comum e examinar os dados de venda.s antes, durante e ap6s a ac;io promocional" 
e verificar se o erescimento das vendas coboo, no mfnimo, as despesas da ac;Bo 
promocionat."(KoUer, 1995, p.580). 
As principals ferramentas de PI0fl109&0 de vendas cUrigldas ao 
consumidor, segundo (Kot~er. 2003, p-401 e 402) sao: "amostras, cupons com 
desconto, desCQntos pfomocionais. brindes, recompensa por fJdelidade, promoyaes 
nos pontos-de-venda, concurso.s/sortelo.s/jogos ••. ". 
2.3.3 Rel~s PCiblicas 
A pratlca de relayilen pubUcas compreende as atividades de "fixac;Bo da 
imagem tnstltucional da empresa, relacionamenta com a imprensa, comunicagao e 
informa~o ao p(tblico intemo, estabeleclm.ento e programa9Ao dos eventos socials, 
programa~o dos eventos politicos e relacionamento eom 6rgaos do governo". (El-
Check,1991, p.74)~ 
Sao considerados como p(lblico-alvo das atividades de relac;oos ptlblicas, 
na vi-sao de Kotler (1995:581 ), "qualquer grupo que tern interesse ou impacto real ou 
potencial sobre as condic;oes da empresa para atinglr seus objetivosu. No caso da 
p.equena empresa, sao exempios de p(rbUco-alvo: forneeedores, bancos, sindicatos, 
dlstribuidores, revendedores, clientes, imprensa, 6rgaos p(Jblicos, governos e 
funcionarios". 
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Ferreira (1995, p.170) aponta como possiveis objetivos de rela¢es 
pubficas para a pequena empresa, os segulntes: "divulgar uma transforma~o 
revolucionaria do produto; divulgar uma grande novidade sobre urn produto, servi~ 
ou processo ja existente; construir confian~ na empresa ou no produto ou servi~; 
revitalizar produtos ou servic;os ja em fase de maturidade com solu¢es inovadoras; 
comunicar os beneficios do novo produto ou serv~; construir e manter interesse em 
urn produto ou serviyo; criar envolvimento das pessoas com a empresa; ganhar 
exposi~o para produtos ou serviyos que nao sao anunciados; influenciar lfderes de 
opiniao; ter acesso a segmentos de mercado especificos; obter canais de 
· distribuigao; e obter apoio de varejistas." 
0 responsavel pelas rela¢es publicas, segundo (Kotler,2003, p.404)1 
pode desempenhar qualquer uma das seguintes funyaes ou todas elas: Relac;oes 
com a imprensa ou assessoria de imprensa: cria~o e coloca~o de informa¢es de 
interesse publico de diferente midias para atrair akm~o para uma pessoa, urn 
produto ou servi~; Publicidade de produto: divulga<;ao de produtos especificos; 
Assuntos de interesse p(JbNco: construyao e manuten<;ao de relacionamentos com 
comunidades locais e nacioflais; Atividades de lobby. oonst~o e manutengao de 
relaclonamentos. earn legisladores e funeionarios do govemo para influir na 
legisla~o e nas regulamenta¢es; Rela96es com investldores: manuten~o de 
te1aeionamentos com acionistas e outros representantes da eomt:lftidade financeira; 
Desenvolvimento: rela¢es pUbJtcas com doadores ou membros de organiza¢es 
sem fins lucrativos para conseguir apoio ftnanceiro ou atrair voluntarios. 
1 (Adaptado de. Scott Cutlip, Atllen Center e Glen Broom, Efectiv.e public relations,. a,ed.Upper Saddle 
. River, NJ~Prentice HaH, 1.999,cap.1). 
2.3.4 Venda Pes.soat e a AdministraQ8o de Vendas 
Segundo Cobra (1994, p.21). a "venda pessoaJ tern sido definida como a 
comunica~o direta earn uma audiencia quaUficada de clientes, sendo o vendedor a 
foote de transmissao e recepyao de mensagens... Enquanto.,. a admlnistra~o de 
vendas consiste no "processo gerencial das fun¢es organizacionais da venda 
pessoal". 
A venda pessoaf e apontada como uma importante ferramenta de 
comunica~o para pequena empre.sa, em funqao das vantagens e beneffcios que 
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oferece. Segundo Las Casas (1993, p.257), as principais vantagens da venda 
pessoal sao: 
Possibilita o vendedor adaptar a mensagem de venda de acordo com a si~o; o 
vendedor pode receber de imediato realimenta~o do processo e corrigi-lo, se 
necessaria; as objey6es ao produto ou servi~o podem ser respondidas no momento em 
que aparecem; e a conversa dlreta, com troca de informa~. opini6es e possibilidade 
de analisar rea~es, da boa probabilidade para o fechamento da venda. 
Nesse sentido, uma das importantes recomendafiOes e que o principal 
responsavel pela pratica de venda pessoal da pequena empresa seja o proprio 
proprietario-ge.rente. Nas palavras de Megido (1995, p.16 e 17): 
Sua empresa e pequena e e compesta de oorpo e alma: eta e voce. Portanto, se voce 
nao estiver bem de oorpo e alma, inteiro no neg6cio, com vocayao, tera problemas. 0 
que sera mais importante? Ser o v:endedor numero um da sua empresa ou serem seus 
produtos os melhor-es do merc:;ado? 0 que conclufmos e que se voce, na pequena 
empresa, nao tlver as atitudes, usar a imaginac;Bo e nao agir como o vendedor numero 
om, sera muito dificll alguem oonsiderar que seus proc:tutos 'e servk;os sejam os melhores 
do mefeado. 
Entretanto, diz Cher (1990, p.67), "a situayao ideal e a mais profissional e 
naturafmente aquela em que a for93 de vendas da empresa nao se concentra 
unicamente na figura do proprietario-gerente, mas que tenha outros vend:edores. 
Nessa situaqao, a pequena empresa ne.eesslta reaUzar o trabalho de administra~o 
de vendas a fim de organizar o unffofmlzar as atividades dos vendadores." 
Para Kotler (2003, p. 41,6,420,422,423,424,427)" as principals etapas do 
gerenciamento da for~ de vendas sao: 
Elaboragao da estrategia e da estrutura da fof9a e vendas (Como deverao ser 
estruturados os vendedores e suas tarefas? Que tamanho devera ter a for~ de vendas? 
Os vendedor-es deverao vender sozinhos ou trabalhar em equipe com outros 
profissionais da empresa? Oevem vender em campo ou por telefone?) 
Recrotamento e sele~o de veadsdores (No cora~ de qualquer opera~o de for~ de 
vendas bem--sucedida esta o recrutamento e a sele~o de bons vendeclores ••. ) 
Treiaamento de vendedores ( ... Os programas de treinamento tem diversos objetivos. Os 
vendedores precls.am conhecer a empresa e identificar-s~ com ela •.. ) 
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Remuneraqao dos vendedores (Para atrair vendedores, a ernpresa deve elaborar urn 
Plano de remune~ atraente ••• ) 
Supervisao dos vendedores (Vendedores novos precisarn bern mais do que territ6rio, 
remune~o e treinamento - necessitam de supervisao. Por meio da supervisao, a 
empresa orienta e motiva a forc;a de vendas para que realize urn trabalho melhor.) 
Avaliagao dos vendedores ( •• .A fonte mais importante e o relat6rio de vendas, que deve 
incluir pianos de tmbalho semanais ou rnensais .. .fazern relat6rios de visita em que 
descrevem suas atividades detalhadamente e apresentam relat6rios de despesas, pelos 
quais podem receber reembolso parcial ou total. 
2.3.5 Marketing Direto 
0 marketing cUreto, segundo Ferreira (1995, p.191), e "um sistema 
interativo de marketlng, que utiliza uma ou mais mfdias para produzlr urn efeito 
mensuraveJ em termos de respostas e/ou transa~s em quatquer local''. Bacon 
(1994, p.21) ap,oota como principios basicos do marketing direto o seguinte: requer a 
identificayao preeisa dos atuais ctientes e/ou dos clientes potenciais da empresa; 
visa atingi-los de forma din~ta, sem o envolvimento de intermediarios; utiliza-se de 
mensagem de venda que mostra os ,beneficios da oferta e Pf()f>Qe expUcitamente 
uma resposta imediata e direta a ofer:ta. Segundo ele, essa resposta pode ser na 
forma de unl pedido de compra, de informac;Oes mais detaJhadas, da devoluyao de 
IJffi formutario preenchido, de uma chamada telefOnica ou de uma visita a 
loja/empresa. 
Algumas das vantagens e beneficios do markettng cUreto para a pequena 
empresa sao: 
Urna comunica~ na quat. a pe.quena empresa tern maior controte sobre a mldia e a 
mensagem; evita que a mensagem da pequena empresa concorra tado a lado com 
anCm~s oo comereiais Ele ofertas concorrentes; por ser uma comunica~o mais preclsa, 
possibilita reduzir aesperdtoios e.om pessoas que nao estio inter~ssadas ou qualificadas 
para adqulrir o produtQ; possibllita a pequena empresa se colocar, perante os clientes, 
em condiyfies de igualdade com as empresas maiores; permlte uma comunica~o 
imediata, pess<>al e persanalizada; 'pode auxmar a pequena empresa na constru~o de 
urn banco de dados preciso e atualizado de clientes interessados; e e posslvel avaliar 
rapida e dir-etamente OS r-esultadOs das ~s.(l)acon, 1994, p. 27-32). 
Segundo Kotler (2003, p.447): 
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•as principals formas do marketing direto, sao: venda pessoal (venda direta, tradicional); 
telemarketing (utiliza~o do telefone para vender diretamente aos consumidores ••. ); 
ma/a-direta (consiste em enviar uma oferta, anUncio ou lembrete ou outro item a uma 
pessoa em um endereyo detemunado); cata/ogo (segundo a revista Catalog Age, "e uma 
publica9&o impressa e eneardenada com no minimo oito folhas que anuncia a venda de 
m(JJtiplos produtas e oferece urn mecanismo de coloca~o direta de pedidos" .. .hoje essa 
definiyao esta desatualizada~ com o advento da internet urn n(Jmero cada vez maior esta 
se tomando eletr6nico'"); televendas (propaganda interativa e canais _ou programas de 
televendas); terminals nwltimidia {maquinas que fomecem informa¢es e tiram pedidos) 
e marketing on-line (realiZado por meio de sistemas interativos de computadores on-line 
que ligam os consumidores com os vendedores por meios eletronicos. • 
2.3.6 Padr6es de Moradia 
Segundo (KOTLER, 19.9.5, p.165) 
0 •tar tradiGional" GORSiste de mafido, l'llWher e filhos (e algumas vezes av6s}. No 
eAtMto~ atuatmente nos e~s Unidos uma em cada oito resi~s e 'diferente' ou 
'Aifr~'. Ha so:tteiros que vivem. sozmhos, casai$ homo ou heterossexuais que 
apenas moramjuntos, tammas com um ooico filho, (:asais sem fiHlos e casais que j8 n!o 
vJvemcsm as fifhos .. Um ~ maiGr de pessoas esta se separando. outros preferem 
Rio se casar, outros se casam mais tarde ou casam.se sent a inten980 de te.r filhos. 
Gada IJf'lfPO tem suas necessidades e Mbitos de compm. As pessoas solteiras, 
sepaf8das- QU viOvas preeisam de apartamentos menores; de ete.tr-odome_sticos e de 
mov.is mais barat(ls e: menores, e de alimentos embafados e.m por¢es menores. Os 
profissieaais Cile marketing devem fevar mais em COI'Isidera~ as necessidades 
especificas de lares nio.,-tradidonais, porque efes esl!o crescendo mais rapidamente 
que as tares tfadeionais. 
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3. MATERIAL E METODOS 
Para estudar a viabiUdade do empreendimento se fez necessaria verificar 
a viabilidade mercadol6gica, atraves da pesquisa de mercado, a viabilidade tecnlca 
do projeto, atraves de um estudo e descrigao do processo de produyao e da planta,. 
a viabilidade financeira, atraves de urn estudo de fontes e usos, receitas, custos e 
despesas e a viabilidade econ&nica, atraves da analise do ponto de equilibria do 
projeto. 
3.1 PESQUISA DE MERCADO 
A viabilidade mercadol6glca foi investfgada mediante uma pesqulsa de 
mercado encomenclada a junto a Empresa JR Consuitoria, empresa Junior formada 
pefos alunos do Setor de Cf6ncias Sociajs Aplicadas da Universidade Federal do 
Parana - UFPR, uma pesquisa de campo para identificar a aceitagao do novo m6vel, 
o perfil s6cio-econ0mlco do entrevistado e o potencial de mercado. 
Ap6s reunioos previas onde se dfscutiram alguns aspectos da pesquisa, 
· delimitando o campo de estudo" o perfil do entrevistado, etc, a JR Consultoria deflniu 
atraves de metodolog.ia especffica o tamanho da amostra a ser pesquisada para 
representar o universe> de potenciais consumidores. 
Abaixo; um relat6rio parcial elaborado pela JR Consultoria- UFPR, com 
informa¢es sabre a amostra do universo pesquisado, no qual se estabeleceu o 
numero de 323 questionarios a serem apllcados na cidade de Curitiba/PR. 
0 tipo de amostra e a amostra nao probabitfstica, aquela em que a 
selegao dos elementos da populayio para compor a amostra depende, ao menos 
em parte, do julgamento do pesquisador ou do entrevi:stador no campo. Nao ha 
nenhuma chance eonhecida de que um elemooto quatq:uer da popula~o venha 
fazer parte da amostra. 
Nesse caso, a amostra representa indlviduos das classes "B" e "C" que,. 
preferencialmente. morem em oonjuntos resideneiais com ate 80 m? e que nao 
contemplem em seus projetos focais exclusivos como closets e dependencias extras. 
0 padrao utUizado para definir as classes ·a· e "G" e o cfa Associa~o Brasileira de 
An unci antes - ABA e da Associa~o Nacionat de Empresas de Pesquisa - ANEP. 
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A amostra e de 323 entrevistados, representantes das classes ja citadas. 
Essas pessoas serao abordadas atraves de urn questionario que sera aplicado em 
forma de entrevista pessoal individual. 
A amostragem adotada foi nao probabilfstica por ser impossivel 
determinar adequadamente toda a popuJa~ e, mesmo sendo possfvel, seria caro 
demais fazer o sorteio da amostra. Nestes casos, se fez uma amostragem nao 
probabilfstiea por quotas (as classes "B" e "C" devem ter na amostra a mesma 
percentagem que tern na popula~o estimada), e a sele~o foi realizada por 
conveniencia, ou seja, foram visitados os Joeais mais provaveis de existencia de 
familias nas situayaes especificadas (classes B e C que residem em apartamentos 
· sem closet). 
Por se tratar f!1e uma poputa<;ao de tamanho bastante grande 
(seguramente acima de 100.000) pessoas •. podemos considerar esta popula~o 
infinita de forma que a fOOnula para determinar o tamanho da amostra nao 
necessitara do ajuste para populac;io finita. 
A f6rmula de tamanho da amostra e Ufliversalmente utiltzada, sendo 
uttlizada a formula para varmv-eis nominais oo ormnais (no caso foi estabelecida 
como vari4vel mais impottante a ime~ de aquisi~a ou mo do produto em 
analise, e consider.ado o casa fimUe de interu;io. 500..4). 




n = tamanbo da amostra 
Z = nfv.eJ de eonfianya eseo1hido pelo pesquisador {nQ caso se utilizou Z = 1,96 ou 95% de 
confian~a). 
p = pereentual de clientes com lnten~o de comprar o produto 
q = percentual de clientes sem intenyio de aomprar o pr-oduto 
h = margem de erro admltidapara o perceatuat de p. 
Devemos observar que foi adotado o caso limite do produto p * q. quando 
p = 50% {0,50). Neste caso p * q vale 0,25. Em qualquer outra situa~o. o produto p 
* q sera menor, resuJtando em amostra necessaria tambQm menor. 
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3.2 LOCALIZA<;AO 
Este empreendimento utit:iza como matena.prima principal a madeira 
beneficiada, a qual e encontrada com grande faci1idade em Curitiba e RMC, e muito 
proximo ao mercado consumidor. Esses fatores tomam o empreendimento, segundo 
Holanda, N. (1974, P.211) de "Localizac;ao lndependente ou Especial, na medida em 
que as materias-primas e produtos finais tern urn alto vator especifico, as industrias 
se caracterizam como de localizac;ao independente, com rela<;ao ao fator transporte." 
Exlstem diversas altemativas igualmente favoniveis do ponto de vista do 
acesso aos mercados e as fontes de materias;..primas e por se tratar de uma 
industria de beneficiamento intermediario12, pois indep.ende de localizac;ao junto a 
mercados ou fontes de materias-primas, possuem uma relativa independencia 
locacionaf. 
Tamoom se levou em conta outros fatores relativos a "classificac;Bo das 
forc;as locacionais, como: distancia ao mercado, volume de trafego, facllidade de 
acesso, iooependencia de mio-de-obra especializada, polfticas desenvoMmento 
industrial, disponibilidade de terre.oos e edificlos e favores fiscais e financeiros" 
(Holanda, N. 1974, p. 200). 
3.3 SISTEMA DE PROOUVAO 
A Viabilidade Tecnica foi analisada mediante ao estudo do processo de 
produc;ao e do lay..out. Procurou;..se, otimfzar a utiUzayio dos materials e 
equipamentos, racionaUzando o uso da mao-de..obral evitando desgastes, acidentes, 
e preservando a saude e seguram;a do trabaltlador. 
3.3.1 Processos 
Segundo o SEBRAE (www.sebraepr.com.br) urn processo "e constituido 
por uma serie de atividades que se organizam sistematieamente para produzir, com 
efiCiencia, os diferentes produtos e servi~os para a satisfa~o dos clientes". 
1 Entende-se por beneficiamento diano: " A localiza9io de uma unidade produtora esta voltada ou para o 
mercado, ou para as fontes de mat6rias-primas, em outras, nao tem dependencia rigida de localiza9iio o que Jhes 
pennite escolhas mais racienais, em fim9iio de beneficios que uma dada localiza9iio enseja: existencia de miio-
de-obra qualiticada, redes de agua e esgoto , menores taxas de sa~os, etc. 
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Ao planejar urn neg6cio o empreendedor devera estruturar cada uma 
dessas atividades, buscando conhecer todos os fatores necessarios a 
operacionaUza~o da empresa, chamado de Processos da Cadeia Basica de Valor, 
. que sao os processos que se organizam em um fluxo continuo, desde as entradas 
de materiais e insumos ate a saida de produtos acabados. 
3.3.2 Estudo da Ptanta 
Layout pode ser definido como o planejamento e integra~o dos meios 
que concorrem para a produ~o ob~r a mais ef.JCiente e econ6miea inter-relac;Bo 
entre homem, equipamento e movimenta~ de materiais dentro de urn espayo 
fisico disponivel. 
Layout ou Arranjo Ffsieo e o modo pelo quat maquina. recursos humanos 
e materiais sao disttibufdos dentro das dMs6es, departamentos e sec;oos de uma 
fabrica. 
Movimenta~ de Materiais refere-.se a todos os materials movirnentados 
em urn processo produtivo, <kmtro de urn Layout, e a base para todo o projeto de 
. Ar:ranjo Fisico (Layout}, bern como para a $freieneia. dos Processos de Produc;Bo da 
empresa. 
Pode ser dito que a Movimentac;ao Ete. Materiais e uma das principais 
atMdades em toda a lndiJstria Moveleira 
Toda empress pode redunr os custos de manuseio estudando o arranjo 
fisico e a sequencia de processament(l, e rearFanjanda a fabrica (layout) de forma a 
ter urn transporte total minimo para cada pe~ ou materiaL Atem dJ-sso, e possivel 
acelerar o fluxo de materiais~ reduzir aoidentes ocasionais e elimlnar Mgargalos" na 
movirnentac;&o~ 
No planejamento de uma nova fabrica, e possivet evitar custos de 
movimentayao interna pelo estudo euidadoso do arranjo fisico (layout) antes de 
eome~r a produ~o. Se a fabriea ja estlver construida, ha pouco o que se fazer 
.' ~. 
quanta a locafiza<;ao de vigas e outros obstaculos estruturais ou quanto a certos 
equipamentos especiais, mas deve-se ter em mente as neoessidades futuras 
- quando planejar mudanyas. 
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Na movimenta~o de materiais uma atividade fundamental e a 
Seguranya; pois muitos acidentes ooorrem nessas opera(/Oes. Desta maneira o 
pessoal de movimentac;ao de materiais e trabalhadores em geraf ·devem priorizar a 
seguran~. seguindo as normas e utilizando equipamentos de prote~o individual. 
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3.4 ASPECTOS FINANCEIROS 
. 3.4.1 Or~mento dos lnvestlmentos Fixos 
No orc;amento dos investimentos fixos sao destacados os valores para 
aquis~o das maquinas e equipamentos necessaiios para a execu¥io da produ~o. 
bern como dos moveis e utensifios que serao utmzados peto set0r adminlstrativo da 
empresa. 
Para adquirir esses equlpamentos a Empress contara com um 
investimento .atraves de linha de credito especial~ eom prazo de pagamento de 60 
meses, conkmne TABELA 5 A. 
3.4.2 On;amentos Operaeionais 
0 orgamento dos eustos, reoettas e despesas foram etaborados em tres 
hipOteses: otimista. mafs proviivel e pessimista. 
A hip6tese otimista e na quat a produ~o atinge a meta fixada ainda no 
perfodo de ptanejamento, satisfazendo todas as pre .. condif;Oes do projeto, como: 
desempenho da mao-de-obra, movimenta~o de matena~prima e produtos acabados 
e produ~o eficiente. 
Na hip6tese mais provav.el mesmo nao atingindo a meta fixada, a 
produgao esta dentro de um padrao aceitavel, apresentando um desempenho 
satisfat6rio em rela~o a meta iniciafment-e projetada no qual existe urn equilibria nas 
receitas e despesas e ainda apresenta uma boa margem de lucro. 
3 Adaptado: •Pfincipio de Layout e Movimentayao de Materiais na lndtlstria Moveleira" SENAI, in 
Adequayao de Plantas febris ...,. Movimentayao de Materiais, CuriUba: SENAI. 
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Ja a hip6tese pessimista serve como sinal de alerta para o empreendedor, 
pols mesmo que nao apresente um prejuizof demonstra um panorama pouco 
favoravel, que a empresa deve evitar a todo custo, pois significa que o 
gerenciamento apresenta falhas em urn ou mais setores, necessitando uma 
interve~o imediata. 
A capackfade de produ~o projetada para o tamanho da planta e de 600 
unidadeslmes. Foi previsto no projeto, que no primeiro ano a industria trabalharia 
com 66% de sua capacidade, ou seja, 400 unidades/mes; esta entao e a proje~o 
ofimista, sendo estipulado para a proje~o pessimista 200 unidades/mes e para 
projeyao mais provavel 320 unidades/mes. Em todas pro~es foram utilizados os 
mesmos recursos materiais e humanos conforme demonstrado nas tabetas em 
apenso .. Com os dados levantados, foram elaboradas ptanflhas de ORE, Fluxo de 
Caixa, Proje~es de Vendas. etc. 
3.4.3 Analise do Projeto 
3.4.3.1 Ponto de equUfbrio 
DG ponte de vista do ptanejamento empresariaf, a analise do Ponto de 
Equilibria representa urn dos instrumentos gerendais mais importantes. A partir 
desse instrumento geram-se subsklios para a defi~o das metas de receitas e 
despesas da organ~. A analise do Ponto de EquUfbrio ajuda a tomar decisoes 
importantes, como volume a ser vendido e nivet adequado de despesas fixas. 
0 Ponto de Equilibria e o niveJ de produ~o e vendas sufici.entes para 
igualar receitas e custos. Se o nivel de vendas esta abaixo do Ponto de EquiHbrio, 
signifiCa que c1 totaf de receitas e insuficiente para cobrir todos os custos fixos e 
variaveis, ou seja, o custo totaL 
3.4.3.2 Payback time 
0 Payback mede o tempo necessaria para que o capital investido na 
empresa seja recuperado. Ele e visto tambem eomo medida de risco. Quanto mais 
tempo a empresa precisar esperar para recuperar o seu investimento, maior a 
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possibilidade de perda. Portanto, quanta menor for o payback, menor sera a 
exposigao da empresa ao risco. 
3.4.3.3 Valor presente tiquido 
0 Valor Presente Liquido (VPL) concentra todos os valores esperados de 
urn fluxo de caixa na data zero. Para tal, utinza-se como taxa de desconto a TMA -
Taxa Minhna de Atratividade de investldores em potencial. 
3.4.3.4 Taxa intema de r-etorno 
. A Taxa Jntema de Retorno (TIR) e a taxa que toma o valor presente . 
Uquido (VPL) de um ftuxo de calxa iguaf a zero, este calcuJo teve por objetivo a 
comparaqao com a TMA, ou custo de oportunldade, de investidores em potencial. 
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO 
4.1 POTENCIAL DE MERCADO 
4.1.1 Estudo Demografico na Regiao Pretendida 
Segundo Kotler (2000, p.152) "as caracteristicas demograficas sao 
baseadas na idade, sexo, tamanho da familia, ciclo de vida da familia, renda, 
ocupayao, formayao educacional, religiao, ra~ e nacionalidade, como variaveis 
facilitadoras da mensurayao do mercado". 
Dados extraidos da Pesquisa Nacional por Amostra de DomicHios 
. 2001/IBGE, indicavam que existiam 9.704.818 pessoas no Estado do Parana e 
2.815.628 pessoas na Reglao M.etropolitana de Curitiba -- RMC, residentes em 
domicHios p.articulares, sendo que a populayao economicamente ativa no Estado do 
Parana, totalizava 5.115.956 p.essoas, sendo: 2.971. 736 hom ens (58,09%) e 
2.144.220 mulheres (41,91 %). 
GRAFICO 2 • POPULACAO ECONO.MICAMENTE ATIVA 




FONTE: PNAD/J:B.GE1 2001 
• 58% 
troMENS 
A Regiao Metropolitana de Curitiba .. RMC contava com uma populayao 
economicamente ativa de 1.464.690 pessoas., sendo: 840.566 hom ens (57 ,39%) e 
624.124 mulheres (42,61 % ). 
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GRAFICO 3 - POPULACAO ECONOMICAMENTE A TIVA NA REGIAO 
METROPOLITANA DE CURITIBA- 2001 
43% 
MULHERES 
FONTE: PNAD/IBGE, 2001 
57% 
HOMENS 
0 rendimento media no Estado do Parana da populayao masculina era 
cerca de R$ 728,80 e da popula<;ao feminina de R$ 449,90. Ja na Regiao 
. Metropolitans de Curitiba - RMC, o Rendimento media era de R$ 908,60 para a 
popula~o masculina e R$ 558,60 para a populayao feminina. 
Os domieiJios urbanos no Estado do Parana "por tJpo" totalizam 
2.329.278, sendo 2.084.704 {89,6:%) de casas, !42.245 (10,4%) de apartamentos e 
4.659 (0,2%) de um romodo. 
Na Regiao MetropoUtana de Curitiba- RMC, os numeros sao: Total de -
738.541, sendo 517.420 (83,6%) casas e 120.382 ( 1 6,3%) apartamentos e 739 
(0,1%) de apehas um camodo. 
Em relayao ao rendfmento mensal domiciliar per capita em salario 
minimo, na faJxa de renda equivalente a mai.s de meio salario mfnimo ate tres 
. saJarios minima, sao semelhantes os percentuais relat1vos a RMC e o Estado do 
Parana, entretanto, nas faixas de ate mel(!) salario mfnimo e aci·ma de tres salarios 
minima visualiza-s.e uma maior distor~o na distribuiyao de renda. 
De acord.o com a mesma pesquisa, o numero medio de pessoas 
. residentes em domicflios u.rbanos e de 3,4 pessoas no Estado do Parana e de 3,5 




TABELA 4 • DOMICfLIOS URBANOS E RESPECTIVA RENDA DOMICILIAR EM SAlARIO 
MfNtMO NO ESTADO DO PARANA E REGIAo METROPOLITANA DE CURITIBA 
EM2001. 
RENDIMENTO MENSAL 
DOMICILIAR PER CAPITA EM 
SAlARIO MiNIMO- S.M. 
Total de domicitios urbanos 
AteYzS.M. 
Mais de Yz ate 1 S.M. 
Mais de 1 ate 2 S.M. 
Mais de 2 ate 3 S.M. 
Mais de 3 ate 5 S.M. 
Maisde5S.M 































Os dados demonstram que: a taxa de popufac;So mascufina e feminina da 
Regiao Metropolitana de Cunltba e proporcionat a taxa da popula~o do Estado do 
Parana, porem, o rendimento mediQ da popula~o mascunna e femirnna da RMC e 
cera~ de 24% maior e que cerca de 16% dessa populayao vive em apartamentos na 
RMC e que 40%, quase trezentas mU, dos domiciltos situados na RMC sao 
habitados por urn mUhao de pessaas com rendimentos mensais acima de dois 
salarios minimos. 
4.1.2 Pesquisa de Mercado 
DJante da necessidade de se oonheoer o poteneiaf do mercado 
consuniidor e de analisar seu peffl, optou .. se por realizar uma pesquisa de campo, 
sendo contratado, os servi(/08 da Empresa JR Consultoria, do Setor de Ciencias 
Sociais ApUcadas da Universidade Federal do Parana~ q:ue apUcamm questionarios 
{apenso 1 ), na cidade de Curiliba. 0 mesmo foi aprimorado e adequado as normas e 
aos padroos tecnicos de pesq.Ufsa, pela Empresa JR Consultoria. 
S.egundo CLEMENTE (2002-70), .. estudo de mercado e o esfor90 
orientado p.ara antever pre~s e quantidades a serem eompradas ou vend1das e . 
perscrutar quanta as possibilidades de obter resultados compensadores tanto para 
investimentos empresariais quanto para investimentos publicos ... 
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4.1.2.1 Considera¢es referentes a pesquisa de mercado 
0 estudo foi feito com o objetivo de avaliar a viabilidade de urn novo 
produto (sapateira), assim, varios fatores foram avaliados para tornar possivel essa 
analise. 
Foi constatado que a maioria das pessoas possui canjuge (70,2%), esse e 
urn dado positivo, pois sao duas pessoas que usam o mesmo espa~ para guardar 
. os caiQados. Outro dado importante e que 71,8% possuem pefo menos urn filho ou 
uma fifha que usam em media 6,4 7 4 pares de calQados. 
Como esperado, a dependencia mais utilizada para guardar os cal93dos e 
o quarto, como se trata de um moveJ com as caracteristicas de urn armaria, este e 
urn fator positivo. Porem uma grande parcela 14,11% guarda seus calc;ados na area 
de setViQO, assim talvez o espelho nao fosse aprapriado neste caso. 
Uma grande parcela dos entrevistados (36,5%) ja possuem urn movel 
exclusive para guardar as cal~dos, porem foi eonstat~o qu.e esse fator nao influi 
no interesse na compra de um novo m6vel, desses a malaria possui sapateira 
(54,62%) e uma parcela significativa (8,40:%) cfJZ guardar os caiQados em uma 
estante, que e urn movef aberto (earacteristiea apontada como um problema). Com 
rela~ ao:s problemas citados pefos entrevistaoos q~e pos:suem sapateira, a maioria 
se refere ao tamanho: 42,42% eonside.ram o ·m6vel li)equeno e 18,18% consideram o 
m6vef grande. 
Baseando-se na probabitidade de compra pode-se ver uma aceita~o 
positiva ja que 27,61% provaveJmente comprariam e 7,06% deflnitivamente 
comprariam o m6vel. Outro indlce positivo e o valor agregado ja que 49,39% 
acredita que o m6vel vale mais de R$151 ,00. 
Atraves do estudo feito- foi possivel esbOQSr um perfil de quem seria o 
pubUco alvo: sao pe.ssoas que, nao importando e sexo. tem mais de trinta anos, 
possuem, no mfnimo, Ensino Media com.pteto, moram em domiciUos de tres a quatro 
moradores, sendo que, quando se trata de uma casa com quatro moradores a media 
do numero total de cal~dos na casa e de 22,3.0 pares. A maioria guarda seus 
. calc;ados no quarto e pode ou nio possulr um m6vel exclusive (esse fator nao 
influencia na compra de urn novo moveo. 
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4.2 PLANO DE LAN<;AMENTO 
4.2.1 Perfil da Empresa 
Uma pequena ind(Jstrla de m6veis que apresenta ao mercado um produto 
inedito, de utiUdade, decorative e de baixo valor agregado, que segue a tendencia de 
mereado em re~o ao aproveitamento de espa~s. 
Missio 
"Desenvolver, produzir e oomerciaUzar m6veis de utilidade, atendendo urn mercado 
· que busca como diferencial o trinomo: utUidade, decora~o e baixo custo, estando 
atentos as inova¢es e respeitando o meio ambiente, o individuo e a sociedade". 
Visio 
"Ser reconheeida como empresa fabricante de mtiveis de uttltdade tfder no seu 
segmento de atuaqao, com~ de cr::escim&nto sustentado e em busca de 
novas teCfiQJogias". 
Oiretrizes 
- Crescimento da empresa sustentado no comportamento etico 
- Compromisso com a melhoria oontinua da quatidade e confiabflidade dos 
servfyos 
- · Resp.eito e desenvolvimento do indtvidoo 
- Trabalho em equipe com vlsao sis:temica, oom pro.fissionais competentes e 
motivados, que vibrem com o entusiasmo do cliente. 
4.2.2 Estrategias de Marketing 
A atuayao de marketing preve aQ()es diversificadas, utilfzando·se de 
dlversas mfdlas como: an6ncJos em jomals, fixayao de cartazes, banners e 
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distribuic;ao de panfletos, com o objetivo de informar sabre o lanQamento do produto, 
seus diferenciais, os seus beneffcios e como e onde adquiri-1os. 
4.2.2.1 Produto 
Refere-se a presente concepc;ao a urn m6vel que pode ser utilizado de 
forma suspensa ou nao, em pequenos espa~s. servindo de decora~o em paredes 
vazias, ou combinando com os demais m6veis de variados ambientes, como: 
quartos, banheiros, closets, areas de servi~ e circulayao, etc. (APE.f/tce AO S 
Devido a faci1idade de adapta-lo a diversos tamanhos, por possuir a parte 
intema modulavel, proporciona diversas seqOencias de apresentayao dos catyados, 
.. sendo esta a .inovayao deste m6vel, pois permite o usuario visuatizar os calyados 
(FIGURA 3) porum angulo lateraf, proporciooando uma visao quase completa dos 
mesmos, permitindo identificar o. tipo. modelo, cor, marca, etc .• do calgado desejado. 
No desenho em ape11so (FIGURA 1 ), apresenta-se uma sugestao de 
modelo, suspenso e chumbado a parede com parafuso.s e buchas, possuindo 
prateleiras (2)1 dispostas em par (Jado a lado) e uma sabre a outra. As laterals 
intemas (3) do mavef e a divisio eentrat (4), possuem "sulcos .. (5) em sequencia 
para o encaixe e ajuste Cifas prateleiras {2), proporclonando imlmeras opc;oes de 
dMsees internas, Mcessarias para acomodar os dfversos tlpos de. calyados 
{FJ.GURA 3). A parte frontal do m6vet neste modelo (FIGURA 2), e composta de uma 
porta com espelho (6) acoptado, permftindo tomar 0 m6vef uma op~o ornamental, 
de utilidade e oombinando com os mais diversos ambientes. 
Materia~s e acabamentos 
0 material basico utUizado no modelo e o painel de compensado, com 
acabamento artesanaf (p.intura e vemfz) podendo ser tambem utiltzados paineis de 
. MOF ou aglomerado com pintura padrao madeira {impressa a) em diversas 
tonaUdades e com aplicayao de vemiz UV alto brifho~ 
Na parte fnterna do m6vef (prateleiras, sulcos e divis6rias) e 
confeccionado utilizando,.se de painel MDF "natural* de 6 mm, com acabamento em 
verniz incolor. Pos.sui dois {2) odficios para respiftl aRtimofo (9). 
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Na porta tambem sao utilizados paineis de compensado com acabamento 
em molduras de madeira de pinus (12), podendo tall'lbem ser adaptado uma porta 
de aluminio, seguindo algumas tendenclas. Possui tres (3) dobradi¥Is plastico/metal 
de baixa pressao (10) e fe.chadura macho-femea, tipo fecho tolete (11) e espelho. 
Altemativas 
0 modeJo apre.sentado possui capacidade para cerca de dez (1 0) pares 
de cal~dos, atendendo a demanda semana! de urn sapato por dia de trabalho de 
uma pessoa, mas devido a sua inovac;ao, pode sofrer algumas altera~es a fim de 
atender as mais div.ersos perfif; de consumidor. 
It possivel fabricar outros modelos de maior.~pacidade, para quinze (15). 
e vinte (20) pares de cat~dos, atterando somente as dimensoos de "comprimento" 
ou alterando a "profundldade", onde em cada divisao acomoda-se um (1) par de 
cal<;ado. 
Cabe ressaltar que mesmo com essas alterayOe.s no "comprimento" e na 
"profundidade", o m6vel nao perde as suas caracteristlcas de inovac;io. utilidade e 
decoraqao. 
4.2.2.2 Pablico Alvo 
0 publico alvo esta direcionado a. moradores em apartamentos com pouco 
espa~. com ate 80 m2, os quais. caractedstiearnente nao contemplam em seus 
projetos, looais exdusivos como: closet'$, dependendas extras, lavanderias amplas, 
areas de servi~. etc., perteneentes as classes "B e C", que procuram p.raticidade no 
seu dla.-a-dia e reskfem Aa oidade de CUn'tiba e Regiao Metropolitana. 
Eo meto.dodoqual se utiliZa uma ou mais mfdias que fomecem um efeito 
mensuravel. A empresa devera oonstruJr um banco de dados preoiso e atualizado, 
possibilitando avaliar de forma raplda e dlreta os resultados das a~s. 
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4.2.2.3 Orc;amento dos custos de la~mento 
0 investimento inicial foi definido pela disponibiUdade financeira e devera 
ter o devido acompanhamento para que possa servir de parametro para as demais 
a¢es de marketing. Para isso, sera adotado o metodo de Marketing Direto. 
QUADRO 2 - A~OES DE PROPAGANDA E RECURSOS FINANCEIROS DESTINADOS AO 
LAN.OAM:ENTO DO PRODUTO NO MERCADO 
~6ES DJi PROPAGANDA E MARKETING 
AnOncios em jomais de grande a~o 1 
AnOncios em jornais de bairros em forma de patrocfnio 
Panftetos (10.000 unk:Jades) 
CartOes (2.000 unidades) 
Banners (10 unidades} 
Cartazes (100 unidades) 
















1 veiculagio de ~- no, Jamal Gazeta do.· Povo, na ~ Arquietuta e Decora98o e 
Classificados, semanafmente e no· Jomaf· Estado c:fo Parana, no cademo de economta, dlafiamente, 
pelo periodo de 60 dias. 
-Os recursos aeima, com-e~ce<;ao des aplfcados em anllncios em jomais 
de grande eirrula9io e antlf:'lcio em website, tem o objetivo de divulgar a inova9§o do 
produto e a mares. Visa aterlder um publieo especifico de um determinado local 
(condominia) onde serao realizadas a~es de mariceting e venda dlreta. 
Essas ayOe$ tem par objetivo estab.elecer uma comunlcac,tao com os 
potenciais cllentes a cws:ms bai:xos, rea~ndo a imagern da empresa, promovendo o 
produto e obtendo feedback do clients. Juntamente estara ofertando um suporte 
aos clientes na bora da oompra, como: informa~s sobre o produto, pre~s. 
condi¢es de pagamento, atendimento com qualidade e tambem serviyos p6s-
venclas, eomo: entrega, montagem e instafayao, rnsponibiUzando um Serviyo de 
Atendimento ao Consumidor- SAC. 
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4.2.2.4 Logomarcas e slogans 
FIGURA l SUGESTAO DE LOGOMARCA- l 
FIGURA 2- SUGESTAO DE LOGOMARCA- 2 
Urn sapato masculino e um feminlno, lado a lado, dentro de urn cora~o e a frase: 
11Guarde seus calf.ados com carin-ho-na Sapateira Certa. Eles merecem." 
11(}:-Uem am4 seus calf.ados tem a Sapateira· Certa" 
A marca da sola de um sapato masculioo e as seguintes frases: 
usapateira Certa. 0 lug4r certo para seus calfados." 
. 
11Lugar de Calfados e na Sapateira Cert.a. , 
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4.3 PLANO DE PRODUyAO 
A materia-prima e demais materiais, seguirao para a linha de produ~o 
(corte, lixa, montagem, acabamento, controle de quaUdade e embalagem) 
observando o fluxograma definido pela area tecnica, devendo o produto estar no 
final desta opera~o. apto para oomerciaUza~o e entao encaminhado ao Setor de 
Expedi~o. 
Abaixo. destaca-se a etapa a ser seguida pela industria, adaptadas a urn 
processo de fluxo continuo: 
a) Logistica de Entrada 
As entradas de malel'i.a"flrima e produtos semi-acabados s-e darao atraves 
do Setor de Almoxarifado. que tera como atribui~o: 
- conferir se os materials castio de aoordo oom o es:pecificado nos pedidos 
. (quantidade, qualidade, valor, eor,. etc.). 
- conferir as notas fiscais de entrada se estao em eonformidade com os pedidos e se 
foram emitidas corretamente obedecendo a le~o fiscal 
-·dar entrada dos malerials no Sistema Efe Ettoque e gerir o seu cootrofe de entrada 
e saida. 
- Devolver os materiais e notas heals que nao e&tiverem oorretos. 
- Armazenar os materials em seus devidos locais •. observando criterios de seguranc;a 
e praticidade de focomo<;ao. 
b) togistica de salda 
Envotve o Setor de Exped~o que tera como atritlul<;ao: 
- receblmento do produto ernbalado individualmente do setor de operacao 
- armazenar adequadamente os produtos de aeordo com as suas especifica~oes 
. - receber os pedidos. separar os produtos. providenclar o transporte e processar a 
libera~o. 
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c) Marketing e vendas 
Elabor~o de estrategias de relacionamentos com consumidores, 
fornecedores e representantes, quanto a propaganda e vendas. Para divulgar as 
vantagens e diferenciais do produto, sera utilizado o sistema de venda pessoal e 
propaganda. 
A Venda pessoal exige refacionamento com o cUente que leve a 
fideliza~o e conforme Kotler, (2000, p.245), ·venda envolve intera~o. seja face-a-
face ou via telefone, garantindo feed back imediato". Com a venda pessoal direta e 
posslvel prospectar clientes potenciais: e fontes de cUentes. A prospec~o de clientes 
sera atraves da abordagem pessoal atraves de panfletos com esclarecimentos do 
m6vel, ressaltando os diferenciais. 
A propaganda, segundo Kotler (1994, p. 265) e quatquer forma de 
apresentagao impessoaJ e de promoc;ao de ideals au serviyos por urn patrocinador 
identificado, de carater p(Jblieo e universal. 
d) Processos de Apoio 
lnfra.-estrutura: 0 Setor Administrativ.a se encarregara das atividades financeiras, 
. administrativas, de comabilidade e ptanejamento, integrado com o Setor Tecnico e 
Setor de ProdtJ9Bo. 
Recursos humanos: IEstara vinciJiado ao Setor Administrative, sendo responsavel 
pelas atividades de recrutamentof seleQ~o, remunera(jio, treinamento e 
desenvolvimento dos funcionarios. 
Suprimentos: Vinculado aos set-ores tecnioo e adminlstrativo, responsavel pelas 
atividades de busea, sele~o e manuten980 de fomecedores, bern como aquisi~o e 
abastecimento de suprlmentos. 
Controte de ouattdade: ao final de cada etapa de produ~o. entrega e montagem em 
domiciUo, garantia. SAC e atendimento pos-venda~ 
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~) Distribu~o 
0 canal de distribui~o da empresa sera de nivel zero, com canal direto, 
portanto a empresa nao ira utifizar intermediaries. Alem dlsso, a empresa utilizara 
urn (mico estabelecimento para prestar servi<i()s, levando os clientes ate as suas 
instala¢es (fabrica/show room) ou indo ate seus clientes, atraves de vendedores. 
f) Comercializayao 
A comercializac;Bo sera realizada atraves de vendas diretas e atraves de 
representantes regbnais comissionados. Prazos de venda de 30/60 dias no varejo e. 
15/30 dias no atacado. A eomissao dos representantes sera em tomo de 6%, como 
estara livre de impastos equivalera cerca de 7,4%. 
g) P6s-Vendas 
Instals~ oo local indlcado peto eliente, garantia em defeitos de 
fabricac;ao, ServiQo de Atendimento ao Consumidor .... SAC. atraves de Caixa Postal, 
Telefone, ou Web mait 
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4.3.1 Layout da empresa 




























- Area construfda de aproximadamente 300 m2 e terrene d.e GOO m2, com urn 
pequeno pati:o para estacionamento e area p-ara embarque e desembarque de 
-mercadorias. 
1) Vestiario masculino 




4.3.2 Layout do Processo de Produ~o 
. FIGURA 4- LAYOUT DO PROCESSO DE PROOUCAO 
Mitq.Serra I Maq.Serral 
Lixadeira Bancadal 
;·-------





No orcamento deste projeto esta previsto urn investimento inicial de 
R$ 107.339,30, sendo R$ 97.620,00 provenientes de financiamento bancario 
e R$ 9.719,30 de capital proprio (TABELA 5 A). No investimento inicial, 
conforme quadro abaixo, estao previstas diversas despesas necessarias 
para o inicio da atividade industrial.· As despesas estao detalhadas em 
quadfos em apenso. 
TABELA 5 -INVESTIMENT-o INICfAL 
Adapta~o do im6vel 
Aqufsf~o ere urn autom6ver utilitarfo usacfo 
Aquisi~o de duas motocicletas usadas 
Maquinas e equipamentos 
Equipamentos de infonnatica 
M6veis (mobiliarfo + instara~) 
Materia-Prima (p/400 p~s) 
Gusto de d"wurga~o (d"wersas midfas) 
Despesas p/abertura da empresa 






(TABELA 16 E 18) 













A TABELA 5 A, abaixo se refere as fontes de recursos do presente 
projeto, sendo que do total de R$ 107.339,30, foram obtidos atraves de linha de 
credito bancario. 
TA'BELA·s A-'FONTES DOS RECURSOS E PLANILKA DE AMORTIZAc;Ao 
PRINCIPAL R$ 97.620,00 
JUROS % ·1,60 
PRAZO meses 60 
CRtDITO R$ 97.620,00 
TOTALJUROS R$ 55.485,59 
f:>ARCELAS 601R$ 2.546,76 
CAPITAL PROPRIO R$ 9.719,30 
47 
Taxa 1,605707 
N° Parcelas Saldo lnicial resta~o Saldo Final apital Amortizado 
1 0,00 0,00 0,00 97.620,00 0,00 
2 97.620,00 1.567,49 2.546,76 96.640,73 979,27 
3 96.640,73 1.551,77 2.546,76 95.645,74 994,99 
4 95.645,74 1.535,79 2.546,76 94.634,77 1.010,97 
5 94.634,77 1.519,56 2.546,76 93.607,57 1.027,20 
6 93.607,57 1.503,06 2.546,76 92.563,&7 1.043,70 
7 92:563,87 1.486,30 2.546,76 91.503,41 1.060,46 
8 91.503,41 1.469,28 2.546,76 90.425,93 1.077,48 
9 90.425,93 1.451,98 2.546,76 89.331,15 1.094,78 
10 89.331;15 1.434,40 2.546,76 88.218,78 1.112,36 
11 88.218,78 1.416,54 2.546,76 87.088,56 1.130,22 
12 87.088,56 1.398,39 2.546,76 85.940,18 1.148,37 
TOTAl 16.334,54 11.679,82 
Do financiamento liberado de R$ 97.620,00, foi amort1zado no primeiro 
ano R$ 11.679,00, ficando saldo a pagar a partir do segundo ano o valor de R$ 
85.940,20 
Na tabeta abaixo, refacionamos as despesas de custos fixos que nao 
sao vinculadas a cadeia produt4val ou seja, sao custos que serao desembolsados 
mensalmente independentemente de 1Jl41al\OU menor volume de producao. 
Est§<l previstos aumentos ~e 16% ao fina1 do 1° Quadrimestre e ** 5% 
ao final do 2° Quadrimestre, oonforme valores anotados nas respectivas colunas, 
devido a reajustes salariais, de comfssies, tarifas pilbficas e outr=as despesas. 
TABELA 5 B • OR~AM·ENTO DE CUSTOS FIXO 


















































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































4.5 ANALISE DO PROJETO 
BALAN~O PATRIMONIAL, PR:OJE~AO MAIS PROVAVEL 
1. ATIVOS 
1.1 Ativo Circulute 
1.1.1 Caixa (Tab. 9) 
1.1.2 Contas a receber (Tabela 6) 
1.1.3 Estoques 
1.2 Ativo Permante 
1.2.1 lmobiliario Operational (Tab. 5} 
1.2.2 Diferido (Tab. 5) 
1.2.3 Deprecia~ (4.4- Tab. 8) 
1.2.4 Deprecia~o (6.1 -Tab. 8) 












2.1 Passive Circulante 
2.1.1 Contas a pagar 
2.1.2 Impastos a recolher (Tab. 7} 
2.1.3 Encargos a recolher (Tab. 7) 
2.1.4 Comissl5es s/vendas (Tab. 7} 
2. 1.5 lnsumos e Energia Eletrica (Tab. 9) 
2.1.6 Encargos (Tab. 9) 
2.1.7 PIU-Labore (Tab. 9) 
2.1.8 Encargos sf PIU-Labore (Tab. 9} 
2.1.9 AlugueJ/JPTU/Seguro (Tab. 9} 
2.1.10 IPVA/licenciamento (Tab. 9}. 
2.1.11 Agua/ESgato (Tab. 9) 
2.1.12 Telefone (Tab. 9) 
2.1.13 Desp.c/ propag.e promo¢es (Tab 9) 
2.2 Exigjvel a Longo Prazo 
2.2.1 finaReiamento bancario 
2.3 Patrim&aio Liquido 
2.3.1 Capital PrOprio 





















0 ponto de equitibrio operackmat da empresa e deftnido com o nivel de 
·vend as onde tocdo$ 08. custas operaci0t1lais fixtls e variaveis do oobertos, isto e, o 
nivel em que a lusro antes aosjuro.s e impQ.&to: de renda iguala-se a zero. Ou seja, 
onde a empress nio obtem nem Iuera, nem prejuizo~ 
Para anaRse do pooto de equlUbfio uttfizou .. se um periodo em que a 
atividade produt1va enoontrava .. se establtizada e os custos constantes . 
. CALCULO DO PONTO DE EQUliJBRlO. PROJ~Q MAIS PROVA.VEL 























PE = 577.710,34 
Hipotese + Provavel Ponto de Equilibria 
Receita Bruta 889,343;48 577.710,34 
Custos Variaveis (79,34%) 705.635,96 458.355,38 
Custos Fixos 119.334,92 119.3.34,92 
Lucro G4.372,60 20,04 
- Na hipotese mats provavel, o projeto alcan~u o Ponto de Equitibrio quando 
atingiu 65% cia RereJla Bruta, ou seja, quando vendeu R$ 577.710,34. 
4.5.1 Estudo de Viabifidaoo 
· A s.eguir sera apresentada a anillise finance-ira que dara sustenta~o ao 
projeto~ 





































R$·96~101;02 R.$121.769~99 R$141.079,10 
Jl$ 96*J07·,02 R$ 121.719;99 R$ 141.079,10 
R$ 96.707,02 R$121.769,99 R$141.079,10 
R$ 96.107,02 R$121.769,99 R$141.079,10 
PESStMJSTA ::: 1 ano e 7 mesas 
MAIS PROVAVEL = 1 ano e 2 meses 
OTIMtSTA:: 1 aoo 
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Na_ tabela acima, e-sta apresentada a gera~o de caixa em cada ano em 
urn periodo de dez anos. Nota .. se que ate o final do segundo ano o. empreendimento 
ja estara pago~ ou seja, o resultado do negbcio ja e superior ao investimento no caso 
das proj~s pessimists e mais provavel, sendo que na projeCfiio otimista, o 
investimento estara pago ja em seu primeiro ano de atMdade. 
Os indicadores apresentam uma analise posltiva: o ponto de equilibria 
operacional e baixo, o payback e aceitavel, apresentando urn risco minimo. 
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5 CONCLUSAO 
Considerarnos concluido o presente trabalho, ap6s termos cumprido todos 
objetivos inicialmente p.ropostos. Para a Pesquisa de Mercado, foi contratada a 
Empresa JR da UFPR para efetuar a pesquisa de mercado. Coube a mesma definir 
o tamanho da amostra, forrnatar, aplicar e tabular os questionarios, de acordo com o 
planejam~nto. Em todas as fases da pesquisa (planejamento, execu<;ao e 
conclusao) foram apresentados pela empresa relatorios para aprova<;ao. Ao final da 
pesquisa foi apresentado urn relat6rio referente a todos os dados da pesquisa de 
forma conclusiva, apresentando uma analise final atraves de texto e cd-rom. Cabe 
ressaltar que a pesquisa demonstrou urn indice favoravel de 35% a inten<;ao de 
compra por parte dos entrevistados. 
0 Estudo de localtza~o se resumiu a consufta literaria de dais autores ja 
citados, pais este projeto apresenta uma limitavao de ordem financeira 
(investimentos). Oessa forma procuroo..se no estudo da localizagao, escolher urn 
. local onde hoovesse t1ma maximiza~o dos beneficios da area escolhida. 0 local 
oferece condiC}Oes favoraveis em logist.fca, fiscal e economfca. Possui oferta de mao-
de-obra, apresenta faefl aoesso para fom.eeedores, compradores e funcionarios e 
possui urn grande potencial de desenvolvimento. 
0 Processo de P-rodtJ9So f0i deflnido a film de as$6gurar principalmente a 
seguranya eo bem-estar dos trabaJhadores. A linha de proouc;ao foi definida para 
trabalhar de uma forma que nao haja sobrecarga em nenhuma das etapas, as quais 
foram distribuidas seqOenclalmente para que tenham um melhor desempenho 
individual., contribufdo para o oontrole de quafidade do produto. Outro fator a 
destacar e que OS materiais utilizados na Jfnha de prod~O sao fartamente 
oferecidos oo mercado, com divers.as ~s de compra no atacado e no varejo, 
atraves de fabrfcantes, r~resentantes, dfstfiooidores e lojistas do ramo. Em relagao 
a mao-de-obra, a mesma nao exige um grau de esp.eciaUzayao muito aUa na maioria 
da cadeia produtiva. podendo ser faoUmente treinada e administrada. 
0 proje.to foi anaUsado fimmooiramente em tres hipoteses, a pessimista, a 
mais provavel e a otimista. lnidalmente calcutamos a custo · unltario do produto e 
Jev.antamos a necessidade de investimento em equipamentos, de contrata~o de 
mao-de-obra, de aqui$i98o de rnateriais e materia-prima, bern como as despesas de 
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alugw3is, impastos e taxas. ReaUzamos tambem, proje¢es baseadas em previsoes 
de receitas e despesas T~s esses dados foram eolocados em pfanilhas e 
utifizados para a confQC(jio do DRH, do Ftuxo de Caixa e demais projec;oes. Em 
todas as hi:poteses o projet<l apcesentou resuflado finaooewo positive. 
Finalmente, para estudarmos a viabifidade do presente projeto, analisamos a 
. viabilidade tecnica, mercadoiOgiea e financeira do projeto. Ao final, analisamos a 
viabilidade ecoOOmica atfaves do Ponto de Equilibria e Pay Back Time. 
0 projeto atraves do es.tudo da viabiHdade tecnica, mereadol6gica, financeira 
e econ6mica para implanta(}io de uma empresa de pequeno porte, no ramo 
industrial, viflcufada ao setor moveleim, para a prodlJ98o de sapateiras na Regiao 
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TABELA 13 ·CUSTOS UNITAAIOS DOS MATERIAlS DIRETOS PARA CONFECCAO DE 01 SAPATEIRA 
MEDIN DO 1,30 X 0,70 m, COM ESPELHO 
Compensado MDF 15 mm, med. 2, 75x1 ,83 1,30x0,13 
1 1 em (LATERAL) - apenas urn Ia do revestido ~ 100,00 em 28 2 
Compensado MDF 1.5 mm, med. 2,75x1,83 
em (SUPERIOR/INFERIOR CAIXA)- dois 070x0,13 
2 1 lados revestidos ~ 140,00 em 49 2 
Compensado 3 mm (FUNDO), 1,30x08,0 
3 1 med.2,75x1,83- urn lado revestido pe~ 60,00 em 4 1 
Compensado MDF 6 mm, med. 2,75x1 ,83 0,30x0,12 
4 1 em (PRA TELEIRAS) - dois Iadas revestidos pe~ 100,00 em 138 18 
Compensados 6 mm, med. 2, 75x1,83 em 
(SULCOS LA TERAIS INTERNAS E 1,30x0, 12 
5 1 EXTERNAS) sem revestimento pe~ 80,00 em 28 4 
Compensado MDF 15 mm, med. 2,75x1,83 1,30x0,30 
6 1 em, LATERAL PORTA, 2 Iadas revestidos pe~ 140,00 em 28 2 
Compensado MDF 15 mm, med. 2,75x1,83 
em, SUPERIOR E INFERIOR PORTA, 2 0,70x0,13 
7 1 lados revestidos pe~ 140,00 em 49 2 
Moldura p/ espelho - metro 
8 1 (SUPERIOR E INFERIOR DA PORTA) metro 1,10 94 em 1 
Moldura p/ espeJho - metro 
9 1 (LA TERAIS DA PORTA) metro 1,1.0 234 em 1 
10 1 Lamina para acabamento, medindo 22 m metro 19,5,0 4,5m 5 1 
11 1 Cola de contato, galao com 3,200 ml m1 34,00 3,2 l 80 1 
12 1 Cola branca ml 14,00 Htro 80 1 
13 1 Espelho 3 · mm, medindo 1 or pe~ 3·2,00 2 2 1 
14 1 Dobradi~s metalicas c/parafusos ~a 1:,30 unid. 2 
15 1 Fechadura .macho-femea (fecho tolete) pe~ 1·,50 unid. 1 
16 1 Parafusos p/ fixador de_ par.ede peya 0,08 unid. 2 
17 1 Buchas n° 8 peya 0:,06 unid. 2 
18 1 Embalagem pe,ya 1,20 unld. 1 
19 1 Pineal pequeno 3/4 ~ 2,00 3/4 1 
20 1 Fita de lixa n° 120 (madeira) peya 20,00 A0 120 1 
21 1 Pregos ~ 4.,20 kg 
NOT AS: A - medida corte utilizado, B - quantidade de cortes possfvel$, C -quantidade pe~s 























Exemplo de mem6ria de c4lrulo dO$ ltens 01 a 07: em uma chapa de 2, 75x1,83 em de MDF, sao feltos 28 
co.rtes de 1,30x0.13 em. Muttiplieamos o. r-esuJtado pela quaAtidade de ~s utflizadas. Resultado e 
o valor to.tal gasto com c.ada material; ftens 08; 09 e: tO: Matefijil ven.dido e.m metro. = R$ 1,10. 
Multiplica-se a qtrantidade ,utilizada peJo vabr do. metro;. ft&ns t1 e 12: Estima-se que cern uma 
embalagem produziremos 80 sapateiras; ftem 1"3.: Com 1- IW de espeJI~Q. es.pelhamos 02 sapateiras. 
Dividimos o valor do me.tro por dois. ResuJtado e o valor gasto em eada peya; rtem 14 ao 18: Foram 
multiplicadas as quantidades de pe,~as necessarias palo vator unitaria; ftem 19 ao 21: Foram 
multiplicadas as quantidades de material estimado peJo valor unitario. 
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TABELA 14- CUSTO DE FERRAMENTAS 
10 Luva de raspa pe~ 3,50 35,00 
8 Oculos de prote~o transparente pe~a 12,00 96,00 
3 Martelo pequeno, tipo unha 19 mm p~ 20,00 60,00 
3 Martelo grande 27 mm pe~ 20,00 60,00 
5 Martelo pena 220 g pe~a 13,00 65,00 
5 Chave de fenda grande, 3/8 10' pe~ 10,00 50,00 
5 Chave de fenda pequena 5/16 7' pe~ 7,00 35,00 
5 Chave phillips 1/4 x 12' peya 15,00 75,00 
5 Chave phillips 1/4 x 6' p~a 10,00 50,00 
5 Chave fixa 10x11 mm (boca) pe~ 7,00 35,00 
3 Arco de Serra pe~ 15,00 45,00 
2 Serrote profissional22' pe~ 35,00 70,00 
4 Disco de serra circular ~ 70,00 280,0 
NOT A: 0 quadro acima se refere aos "utensUios" utilizados no processo de fabricayao das 
sapateiras. Sao materiais de consumo, porem, possuem uma durabilidade de medio 
prazo. 
TABELA 1.5- CUSTO DE MAQUINAS E EQUIPAMENTOS 
2 Serra esquadrejadeira em chapa 
1 Tupia profissional, med. 500x700, motor 3_ cv- Marca Haldan 
1 Compressor deAr, 10 pes3/min.- 1751itro.s, motor 2 hp 
1 Pistol a parafusadeira pneumatica, 100 rpm 
1 Motor p/lixadeira de fita 1 cv 
1 Serra de fita c/ motor 
1 Lixadeira automatica manual orbital 300 W, 220 Volts 
1 Lixadeira de fita, med. 1,20x0,60 
1 Grampeador manual 
Furadeira/parafusadeira de impacto manual, 3/8, 110 v, 
3 bat.9,6 v 
1 Maquina furadeira Blue Max-mini p/tarugos 
1 Serra Tico-Tico Hobby - 220 v 




























NOTA: 0 quadro acima se refere aos "maquinarios e equipamentos" utilizados no pro.cesso de 
fabrica~o das sapateiras. Sao materiais permanentes, que possuem uma vida util 
estimada em 6,67 anos, calculada atraves de uma taxa de depreciayao anual de 15% 
(TABELA22) 
{100%: 15% = 6,~7 anos) 
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TABELA 16- CUSTO DAS INSTALACOES 
1 BANCADA DE PERFURA<;OES 








NOTA: 0 quadro acima se refere as "instala~s· necessarias para fabrica~o das sapateiras. 
Sao m6veis permanentes, que possuem uma vida util estimada em 6,67 anos, 
calculada atraves de uma taxa de deprecia~o anual de 10% (TABELA 22) 
(100%: 1·0% = 10 anos) 
TABELA 17- CUSTO DOS EQUIPAMENTOS DE INFORM-ATICA 
' . 
' .. . ~ -
~ff.0~ .~:~ldr~':\ 1}Ei~'f'f'£};; i~!;''"~);~V.:\:-G'Ji).:!\ _ ~UTJ0 : 'JL;d)~\lf: • ~:t,h~,"i"cft.\L .. 
1 COMPUTADOR PENT1UM IV UM 1.800,00 1.800,00 
1 IMPRESSORA JATO DE TINT A UM 400,00 400,00 
1 IMPRESSORA MATRICIAL UM 700,00 700,00 
1 SCANNER UM 300,00 300,00 
1 MAQUINA FOTOGRAFICA DIGITAL UM 2.000,00 2.000,00 
1 APARELHO DE FAX UM 450,00 450,00 
5.650,00 
NOTA: 0 quadro acima se refere ao.s • equipamentos de informatica" utUizados nas Areas 
Tecnica e Admin4strativa. Sao materials permanentes, que possuem uma vida util 
estimada em 4 anos, calculada atraves de uma taxa de depreciac;ao anual de 25% 
(TABELA22) 
(lOO% : 25% = 4 anos.) 






MESA PARA COMPUtADOR 
MESA PARA IMPRESSORA MATRIC:IAL 
ESCRIVANINHA 


















NOTA: · 0 quadro acima se rerere aos ~bililuws• utilizados nas Areas Tecnica e 
Administrativa. Sao materiais pe:rmanenl$.s, q~e possuem uma vida (l,tif estimada em 
10 a nos, calculada atrav.es de uma tax.a de depreciayao anua~ de 10% (T ABELA 22) 
(;1;0.Q% : 1;6'4 = 10 anos.) 
TABELA 1.9 - CUSTO De velCULOS 
: ' · ~vf t ~T< ~ 
(,f1_r): •i:J!i;~~J~,e;~ , t!.'lli! ; '/l ~< H~p(r 'f~)J;\L 
1 AUTOMQVEL UTILITARlO UM 10.000,00 10.000,00 
2 MOTOCJCLETAS UM 4.500,00 9.000,00 
19.000,00 
NOT A: 0 quadro acima se refere aos •veJoulas. autQtllOtores• utiUzados p.elas Areas Tecnica e 
Administrativa. sao materials p,ennanentes., q,ue po~suem uma vida util e.sttmada em 
6,67 anos, calculada atrave.s·de uma. taxa de depreciacao t;muat de 15% (TABELA 22) 
(1'0-0% : 1r,S% :;: 6,67 anos.) 
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TABELA 20- CUSTO DE MAO-DE-OBRA 
sse 
bus= R$ 2,00 
ias 
uxiliar de Produ~o 426,8 • teis/mes = 21 
eio OfiCial ou Profassional Nivet 1 





, :ALE-TRANSPORTE excedeote 
OTAL DOS ENCARGOS ~ISTA$ 
~ALE ALIMENTAyAO R$ 6;00 
~EGURO DE VIDA EM GRUPO 




ROVIsAO PIMULTAS TRABALHISTAS E OUTROS 
. · ROVIsAO PARA 1~ SAI..ARIO 
HOVIsAO PARA PGTO •. AOICIQNAL Ft;R~-
· OTAL DAS PROVISOES 
~NCARGOS SOCIAlS = (1+2+3) 
FOLHA PGTO Lfa. 




R$ 42,00(dois) passesldia= R$ 84,00 




1,00% MEN SAL 
6,00% MENSAL 









NOTA: A remunera~e dos fu~rios· esta ae· · · · · com a~ .- · tiVa dOS Smcf ; A.Empresa fomece aes 
funcionArios Vale Alimenta(:Ao oo Valor de R$ 6,00/dia util, sem nenhum custo ao fuocionAr:io; 0 nOmero total de 
funciorlarios com contrate CL T, ~ igual a {9) neve; A Empre$.8·fomece aos funcionArios Seguro de Vida em Grupo, sem 
nenhum custo ao funclonario; (a). A pmvislo para .muJtas tr:aballlistas e ®tros, fOi calculado com base no percentual de 
10% (aleat6rio} soore o total da Folha df# Pgt@. bruta; (b) A Provislo para 1~ sa"rio foi calculada com base no total da 
Folha de Pgto. bruta divido por 12; (c) A Provtsae pafiil. pgte. De adiclonal de f~rias foi calculado com base no total da 




TABELA 21 • PR6-LABORE DOS S6CIOS 
2 SQCIO MENSAL 2.000,00 4.000,00 800,00 
NOTA: 0 quadro acima se refere a retirada dos s6cios em forma de Pr6-Labore, mensalmente. 0 
valor devido ao INSS e recolhido pela empresa e o IRPF referente a retirada do s6cio e 
descontada do s6cio e recolhido pela empresa. 
TABELA22-DEPREC~COES 
1 Maquinas e equipamentos (TABELA 15) 19.410,00 15% 2.911,50 242,63 
2 M6veis + lnstalayaes (TABElA 18 e 16) 1.670,00 10% 167,00 13,92 
3 TOTAL ref. custos { 1 + 2 ) 3.078,50 256,55 
4 Equipamentos de informatica (TABELA 17) 5.650,00 25% 1.412,50 117,71 
5 Veiculos (TABELA 1-9) 19.000,00 15% 2.850,00 237,50 
6 TOTAL ref. despesas { 4 + 5 ) 4.262,50 355,21 
7 TOTAL { 3 + 6) 7.341,00 611,76 
NOTA: Segundo CLEMENTE, p.152. "ao se dar baixa de urn bern depreciavel, o valor monetario 
correspondente, acumulado em um fundo, seja suficiente para a aquisi~o de outro bern 
similar". Os percentuais de deprecia~s utilizados foram extraidos da Apostila do Curso 
Empreendedor do SEBAAE, que seguem os padroes da Reeelta Federal. 
TABELA 23 • SEGUROS 
• - r - ! 
;;r? 1 J ~~::<siH:'{c.}.:~ r,f·\L c)~: :J::;,l! ' t;\~t~J;Sl .I,!:::-.:"~;2:.\L 
1 Maquinas e equipamentos {TAB·ELA 15.) t9.4tO,OO 3.,50% 679,35 56,61 
2 · M6veis + lnstala~s (fABELA 18e 16} 1.670,00 2,50% 41,75 3,48 
3 TOTAL ref. custos { 1 + 2)- 721,10 60,09 
4 Equipamentos de informatiea. (JAB!!LA 17} 5.656r00 3,50% 197,75 16,48 
5 Vefculos (TABELA 19) 1:9.000,00 9% 1.710,00 142,50 
6 TOTAL ref. despesas { 4 + 5) 1.907,75 158,98 
7 TOTAL { 3 + 6) 2.628,85 219,07 
NOTA: Os percentuais dos seguros·adotadospaca os equipamentos, m6veis, informatica e verculos 
sao o.s sugeridos na Apostila do Curs,o impreendedor do SEBRAE. 
TABELA 24 - MANUTENCtn~S .... - . - . -. ----
ANUAL MENSAL 
1 Maquinas e equipamentos · (TASELA 1:5) 1t.410,00 4,50% 873,45 72,79 
2 M6veis + lnstala¢es (TABELA 18 e ~6) 1.670:,00 3% 50,10 4,1-8 
3 TOTAL ref. custos ( 1 + 2.) 923,55 76.97 
4 Equipamentos de informatica (TABfiLA 1-7) 5.6.50100 5% 282,50 23,54 
5 Velculos (TAB.ELA t9) 19.000,00 5% 950,00 7'9,17 
6 TOTAL ref. despesas { 4 + 5) 1.232,50 102,71 
7 TOTAL { 3 + 6) 2.156,05 179.68 
Os percentuais reservados para despesas cam manuten~o foram sugeridos na Apostila do Curso 














































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































Boa Tarde! Meu nome e e estou realizando uma pesquisa de opiniao para 
lan9amento de urn produto. A entrevista dura menos de 5 minutos. Posso contar com sua 
aten9ao? 
Sexo do entrevistado: ( ) Masculino ( ) Feminino 
1) 0 Sr.(a) reside (mora) nesse condominio? 
( )Sim 
( ) Nao ( agradC9a e encerre) 
2) Quantas pessoas residem (moram) em seu apartameato? 
( ) 1 ( )2 () 3 
·. 3) Qual sua faixa etiria? 
(a) ate20 
(b) entre 20 e 30 
(c) entre30e40 
(d) maisde40 
4) Qual sua escolaridade? 
( ) 4 
(a) Ensino Fundamentat(l• a 4• s6rie) 
· ( b ) Ensino Fundamental (sa a s• sene} 
( c ) Ensino Memo iooomplet~ (2° graa) 
( d) Ensioo Memo completo (1!' gau) 
(e) Superior ou p6s-gm4wulo 
( )5 () maisde 5 
5) Quantas pessoas resi.Dl(moram) em seu apaname11to? (inclusive o entrevistado) 
(a) 1 (b) 2 (c) 3 ~d) 4 (e) S (t) mais de 5 pessoas 
. 6) A soma dos rendimentos mensal dos moradores: 
( a } ate 300,00 
( b ) entre 300,00 e 600~00 
( c ) entre 600,00 e 900;00 
( d ) entre 900,00 e 1.200,00 
(e ) entre 1.200,00 e 1.500,00 
(f ) mais de 1.500,00 
. 7) Quantos pares de cal~ados diferentes que o Sr.(a) e sua familia possuem que sao 
utillzados diariamente? 
(a) 2 (b) 3 (c) 4 (d) S (e) 6 (f) 7 (g) 8 (h) 9 (i) 10 G) mais de 10 pares 
8) Em qual dependencla da casa o Sr.( a) guarda os seus cal~ad:Os? 
(a) BW (b) quarto (c) area de servi~ (d) sala (e) outro. Qual? ______ _ 
. 9) 0 Sr.(a) possui algum movel exclusivo (sapateira) para guardar os cal~ados usados 
diariamente? 
(a) Sim. Qual? _________ _ 
( b ) Nao (pule as questOes n° 10 e 11) 
10) 0 move( apresenta algum deseonf.ort:O ou problema? 
(a) Sim. Qual? ________ _ 
(b)Nao. 




12) Gostaria de ter um lDfi'el proprio para guardar OS eal~ados de uso mario? 
(a) sim 
· (b)nao 
13) Se o Sr.(a) tivesse a ap01Wtii'dade «le adquirir um m6vel, que pudesse ser utilizado como 
sapateira e ao mesmo teuapo decor-asse sua casa e nio ocupasse espato, o Sr.(a) compraria? 
(a}sim 
(b)nio 
14) Quanto estaria disposto a pagar por esse movel? 
· (a) ate R$ 100;00 (D) tieRS 100;00 a :U 200,00 (c) mais de R$ 200,00 
15) 0 Sr.(a) poderia n.os fomecer seu telefone ou email? 
Muto obrigado(a) pela colabora~ao. 
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APENDICE 2: PROCESSOS DE PRODUCAO DA SAPATEIRA 
PROCESSO DE PRODUCAO DE SAPATEIRA -1• ETAPA (Corte e Lixa) 
[Maquina Serra 1 
























Regulagem da maquina 
Corte das chapas 15 mm revestidas 1 lado 
(laterais e central) 
Regulagem da maquina 
Corte das chapas 15 mm revestidas 2 lados 
(superior e inferior} 
Regulagem da maquina 
Corte das chapas 15 mm revestidas 2 lados 
(laterais da porta) 
Regulagem da maquina 
Corte das chapas 15 mm revestidas 2 lados 
(superior e inferior da porta) 
Regulagem da maquina 
Corte das chapas 3 mm revestidas 1 lado 
(fundo do espelho) 
Regulagem da maquina 
Corte das chapas 6 mm sem revestimento 
(sulcos laterais e central} 
Regulagem da maquina 
Corte das chapas 6 mm sem revestimento 
(prateleiias) 
Regulagem da maquina 
Corte das chapas 3 mm revestidas 1 lado 
(fundo) 
Regulagem da maquina 
Corte da moldura (laterais da porta} 
Regulagem da maquina 
Corte da rrioldura (superior e inferior daporta} 
Sele98o das pe~s 
Lixa de acabamento 
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Selecionar pe9<1s para montagem dos sulcos 
(laterais e central) 
Aplicarcola 




Colocar fecho tolete 
Fixar molduras 
Selecionar pe9<1s para montagem da caixa 
Demarcar furos 
Furar 
Selecionar pe9<1s da porta (furos) 
Demarcar furos 
Furar 























Selecionar pe9<1s para acabamento da caixa 
Aplicar cola nas bordas 
Fixar bordas 
Selecionar pe9<1s para acabamento da porta 
Aplicar cola nas bordas 
Fixar bordas 
Colocar espelhos 




Colocar informative de utilizayao 
Colocar buchas e parafusos para coloca~o 
Controle de q~alidade final 
Embalar 
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APENDICE 3- LIST A DE FORNECEDORES CONSULT ADOS 
LEO MADEIRAS (madeiras e acess6rios) 
Av. Senador Salgado Filho, 216 A- Curitiba-PR- CEP: 80215-270 
Fone: 3332-2266 
PLACACENTRO A MEDIDA CERTA (madeiras e serviyos de corte) 
Rua das Carmelitas, n° 3581 - Boqueirao- Curitiba- PR- CEP: 81730-050 
Fone: 3344-4252 Fax: 3344-6114 
amedidacerta@amedidacerta.com.br 
ZONATTO VILLA & CIA LTDA (compensados, madeiras e ferragens) 
Rua Coronel Amazonas Marcondes, no 254 - Cabral - Curitiba - PR 
Fone: 3254-1762 
CASA DO MOVELEIRO (compensados, ferragens) 
Contato: Emerson 
Rua 21 de junho, n° 70 - Taruma - Curitiba - PR 
Fone: 3366-3134 
Forma de pgto: cheque p/ 30/60 dias - p/90 d. 1,5% juros 
ARBORETO (laminas, madeiras, ferragens e compensados) 
Contato: Edegard dos Santos 
Rua Joao Bettega, n° 4215- CIC- Curitiba- PR- CEP: 81350-000 
Fone: 3288-2828 
FERRAIIIiENTAS GERAIS 
Contato: Jacon - fone: 316-4190 
Rua Joao Bettega, n° 4280- Curitiba- PR- CEP: 81350-900 
Fone: 3316-4100 Fax: 3316-4141 
www.fg.com.br 
LAMINORT -IND. COM. LAMINAS S.A (laminas naturais, nacionais e importadas) 
Rua Joao Bettega, n° 4050- CIC- Curitiba- PR- CEP: 81350-900 Fone: 3245-0109 
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APENDICE 4 -INSTITUICOES DE CLASSES CONSULTADAS 
ASSOCIACAO BRASILEIRA DAS INDUSTRIAS DO MOBILIARIO 
Av. Brigadeiro Faria de Lima, o 1234-15°- cj. 151/152 
01452-904 -sao Paulo- SP 
abimovel@abimovel.com 
www.abimovel.com 
FEDERACAO DAS INDUSTRIAS DO EST ADO DO PARANA- FIESP 
Departamento economico 
Av. Candido de Abreu, n° 200- 6° and. 
80530-902 - Curitiba - PR 
Fone: 352-2211 
fiep.dec@fiepr.com.br 
SINDICATO DAS INDUSTRIAS DA MADEIRA DO EST ADO DO PARANA 
Rua Dr. Muricy, n° 474-6° and 
Fone: 222-5482 
Curitiba - PR 
FEDERACAO DOS TRABALHADORES NAS INDUSTRIAS DA CONSTRUCAO E 
DO MOBILIARIO DO EST ADO DO PARANA- FETRACONSPAR 
Rua Dr. Faivre, n° 888 
Fone: 264-4211 ax: 264-4292 
Curitiba - PR 
fetraconspar@qwnet.com.br 
SINDICATO DA INDUSTRIA DO MOBILIARIO E MARCENARIA DO EST ADO DO 
PARANA- SIMOV 





Endere9o: Rua Caete, 150, Bairro: Prado Velho 
Telefone: (41) 330-5856 
Curitiba - PR 
ASSOCIACAO CENTRO DE COMERCIO EXTERIOR DO PARANA- CEXPAR 
Avenida Getulio Vargas, 2345 - Agua Verde - Curitiba - Parana - CEP: 80240-040 




\_ (7) DIVISi)ES NA VERTICAL 
(9) RESPIRO ANTIMOFO 1 
(4) DIVISAO CENTRAL 
(2) PRA TELEIRAS 
(9) RESPIRO ANTIMOFO. 
(3) LA TERAIS INTERNAS 
DIMENSOES 
1,30 X 0, 70 X 0,16 
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1,30 X 0,70 X 0,16 
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www. feiradolargo. com. br 
SAPATEJRA CAMA SAPATEIRA BASCULANTE 
www.pauliceiamadeiras.com.br www.casadaprateleira.com.br 
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02 CATEGORIAS ABRANGIDAS 
03 REAJUSTE SALARIAL 
04 PISO SALARIAL 
05 ClASSIACACAO PROFISSIONAL 
06 MENORES APRENDIZES 
07 REGISTRO, RECEBIMENTO E ENTREGA CTPS 
08 CONTRA TO DE EXPERI~CIA 
09 TRABALHO POR TAREFA OU PRODUC$.0 
10 sALARio DE SUSBTITUICAO 
11 PAG<WENTO DE SALARIO 
12 ADIANTAMENTO SAlARIAL 
13 ERRO NA FOLHA DE PAGAMENTO 
14 COMPROVANTES DE PAGAMENTO 
15 AUS~NCIAS lEGAlS 
16 ABONO DE FALTAAO ESTUDANTE 
17 TEST ADOS . 
18FtRrAS 
19 FtRIAS PROPORCIONAJS 
20 FtRIAS PARCIAIS 
21 HORAS EXTRAS 
221NTEGRACAO DAS HORAS EXTRAS 
23 COMPENSAcAO DE HORARIO DE TRABALHO • 
24 BANCO DE HORAS 
25 JORNADA INCOMPLETA 
26TRANSPORTE/TRAJETO 
27 JORNAOA DE VIGIAS 
28 ADICIONAL NOTURNO 
29 PARTICIPAcAO NOS LUCROS E RESULTADOS (PLR) 
30 AVISO PREvrO 
31 DEMISSAO POR JUSTA-CAUSA 
32 RESCIS6ES CONTRATUAIS 
















































40 UCENCA REMUNERAOA PARA DIRIGENTES SINDICAIS 
41 ABONO AAPOSENTADORIA 
42 FALECIMENTO DE EMPREGADO 
43 DEACIENTE FISICO 
44 SAQUE DO PIS 
45 SINDJCAUZAC$.0 EMPREGADOS 
46 QUADRO DE AVISOS 
47 REIC6ES SINDICAIS 
48 ESTACIONAMENTO 
49LAZER 
50 LIVRE ACESSO 
51 PROTECAO DO EMPREGAOO 
52CIPA 
53 ASSIST.JURIDICA VIGIAS 
54 ACERVO TECNICO · . 
55 MEDICAMENTOS 
56·~NIOFARMACIA 
57 PPRA E PCMSO 
58 TRANSPORTE DE ACID. OOENTES E PARTURIENTES 
59 REMESSA DA CAT 
60 COMPROVANTES DEPOSITOS DE FGTS 




65 PRESTACAo DE SERVICOFORA DO OOMIClUO. 
PROASSIONAL 
66 COMISS6ES DE CONCIUACAO PREVIA 
67 COMISsAO INTERSINDICAL 
68 NEGOCIAcAO PERMANENTE 
69 COMISSAO PARITARIA 
70 RELACAO DE EMPREGAOOS 
71 RECOLHIMENTO DE MENSALIDADE 
12 CONTRIBUicAO CONFEDERATIVA 
73 CONTRIBUICAO NEGOCIAL 
74MULTA 
75FORO 
I'ETRACOHSPAR-RuaDautorFoivra, 888 · fllne: (-41) 264~11 ~FM; (41) 264-428~. C&PIOOG0.140·Curlllba-PR • ..atol iliJ_,~pa~~.oom.br 
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CONVENCAO COLETIVA DE TRABALHO 
2004/2005 
ConVOOQ8o Coletiva de Trabalho que entre si fazem: 
SINDICATO DA INDOSTRJA DO MOBILIARIO E MARCENARIA DO 
EST ADO DO PARANA- CNPJ: 76.690.24710001-49. 
e de outro lado: 
FEDERAQAO DOS TRABAlHAOORES NAS INDUSTRIAS DA 
CONSTRUc,A.O E DO MOBIUARIO DO ESTAOO DO PARANA -
FETRACONSPAR - CNPJ 76.703.34710001-62; SINDICATO DOS 
TRABALHADORES NAS INDUSTRIAS DE PINCBS, PAUTOS, 
ESCOVAS, SERRARIAS, MADEIRAS COMPENSADAS E 
lAMINADAS, AGLOMERADO~; CHAPAS DE. RBRAS DE MADEIRA, 
----- -M6VEIS DE MADEIRA E OACIAIS MARCENEIROS DE CASTRO -
CNPJ: 00.787.201/0001-80; SINDICATO DOS TRABALHADORES 
NAS INDUSTRIAS DA CONSTRUC}.O E DO MOBIUARIO DE 
CIANORTE - CNPJ: 77.941.28410001-45; SINDICATO DOS 
TRABAI;HADORES NAS INOUSTRIAS DA CONSTRUcAo E DO 
MOBIUARIO DE GUARAPUAVA - CNPJ: 75.643.61910001-13; 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDUSTRIAS 
MADEREIRAS, MOVELEIRAS E SIMILARES DE JAGUARIAivA. 
· CNPJ: 04.239.79910001-24; SINDICATO DOS TRABALHADORES 
NAS INOUSTRIAS DA CONSTRUC}.O E DO MOBiuARIO DE 
JATAIZINHO E IBIPORA- CNPJ: 80.921.51310001-74; SINDICATO 
DOS TRABALHADORES NAS INOUSTRIAS DA CONSTRUQAO E DO 
MOBILIARIO DE LONDRINA • CNPJ: 78.635.88510001-92; 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 1No0STRJAS DA 
CONSTRUC}.O E DO MOBiuARIO DE MARINGA; SINDICATO DOS 
TRABALHADORES NAS 1No0STRIAS DA CONSTRUQAO E DO 
MOBIUARIO DE PARANAGUA • CNPJ: 78.179.009/0001.()7; 
SINDICATO DOS 'FRABAl.HADORES NAS INDUSTRIAS DA 
CONSTRUc,6.0 E DO MOBILIARIO DE PARANAVAI - CNPJ: 
77.188.57110001-26; SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INDUSTRIAS DA CONSTRWQAO E DO MOBILIARIO DE PATO 
BRANCO - CNPJ: 80.872.15310001..08; SINDICATO DOS 
TRABALHADORES NAS INDUSTRIAS DE SERRARIAS, 
CARPINTARIAS, TANOARIAS, MADEIRAS COMPENSADAS E 
LAMINADOS, AGLOMERADOS E CHAPAS DE ABRAS DE MADEIRA, 
MARCENEIROS, INDUSTRIAS DE M6VEIS DE MADBRA, M6VEIS 
DE JUNCO E VIME, VASSOURAS, CORTINAOOS E ESTOFADOS, 
ESCOVAS E PINC~IS DE QUEDAS DE IGUACtJ - CNPJ: 
95.587.72110001-56; SINOICATO DOS TRABAI.HADORES NAS 
INOUSTRIAS DA CONSTRUCAO E DO MOBiuARIO DE UBIRATA • 
CNPJ: 78.681.483/0001-24 eo SINDICATO DOS TRABALHADORES 
NAS INDUSTRJAS DA C?NS~UcAO E DO MOBILIARIO DE UNIAO 
DA VITORIA- C:NPJ: 81.646.fi64/0bo1-06. . 
As enlidades sindcais ~ celebram atraW.c; deste 
instrumento com fllcro nos artigos 611 e seglintes da CL T1 
CONVENCAO COLETIVA DE TRABALHO medante as clausulas 
abaixo: 
lntegram a base tertitorial dos Sindcatos convenentes, os seguintes 
municipos ab!ixo relacionados: 
BASE TERRITORIAL DA FEDERAQAO DOS TRABALHAOORES NAS 
1No0STRJAS DA CONSTRUQAO E DO MOBIUARIO DO EST ADO DO 
PARANA-FETRACONSPAR- Farol. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABAlHADORES NAS 
INDUSTRIAS DE PINCBS, PAUTOS, ESCOVAS, SERRARIAS, 
MADBRAS COMPENSADAS E LAMINADAS, AGLOMERAOOS, 
CHAPAS DE RBRAS DE MADEIRA, M6VBS DE MADEIRA E 
ORCIAIS MARCENEIROS DE CASTRO._ Castro. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABAI.HAOORES NAS 
INDUSTRIAS DA CONSTRUQAo E DO MOBILIARIO DE CIANORTE-
Araruna. Japura, Jussara, sao Manoel do Parana e Terra Boa. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INDUSTRIAS DA CONSTRUCAO E DO MOBiuARIO DE 
GUARAPUAVA - Chqlinzinho, Hon6rlo S91p8, Mangueirinha, 
Prudent6polis e Saudade do IQl.Ja9U. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INDUSTRIAS MADEREIRAS, MOVELBRAS E SIMILARES DE 
JAGUARIAIVA-SITIMIPR-Jaguariaiva 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABAI.HADORES NAS 
INDUSTRIAS DA CONSTRUQAO E DO MOBILIARIO DE JATAIZINHO 
E IBIPORA ·lbipora e Jataizinho. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABAI.HADORES NAS 
INDUSTRIAS DA CONSTRUCAO E DO MOBILIARIO DE LONDRINA 
- Abatiil, Bela Vista do Paraiso, Congonhinhas, Conselheiro Mairinck, 
Cornelio Proc6plo, Jaboti, Japira, Jundai do Sui, Nova Arn6tica da 
Colina, Nova Fatima, Qualigua, Ribeirao do Pinhal, Santa Amelia, 
Santa Cecilia do Pavao, Santo Antanio do Paralso, sao Sebastiao da 
Amoreira e Sertan6polis. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INDUSTRIAS DA CONSTRUCAO E DO MOBILIARIO DE MARINGA-
Astorga, Atalaia, Born Sucesso, Campo Mourao, Doutor Camargo, 
Engenheiro Beltriio, Rorai, · Floresta, R6rida, lgua£89U, ltarnbEI, lvattba, 
Lobato, Mandag!Ja9(J, Munhoz de Mallo, Outituna, f'al~:andu, Paabiru, 
Presldente Castelo Branco, Santa Fe, sao Carlos do Ivai, S8o Jorge 
do Ivai e Unlflor. 
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BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABAl.HADORES NAS 
INoUSTRIAS DA CONSTRUcAO E DO MOBIUARIO DE 
PARANAGUA • Antonina. GuaraqueQaba, Guaratuba, Matinhos, 
Morretes, Paranaguil e Pontal do Parana. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABAl.HADORES NAS 
INOOSTRIAS DA CONSTRUI;AO E DO MOBILIARIO DE PARANAVAI 
- Alto Parana, Cruzeiro do Sui, Guain¢ Inaja, Jardim Olinda, Mirador, 
Nova Aliaf19C! do Ivai, Nova Esperanga, Paraiso do Norte, Paranacity, 
Paranapoema, Paranavai, Santo Anl&io do Caiua, sao Joao do CaiuB, 
Tamboara e Terra Rica. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INoUSTRIAS DA CONSTRUCAO E DO MOBILIARJO DE PATO 
BRANCO - Born Sucesso do SU, Coronel VIVida, Pato Branco, sao 
Joao e Vitorino. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INoUSTRIAS DE SERRARIAS, CARPINTARIAS, TANOARIAS, 
MAOBRAS COMPENSADAS E LAMINADOS, AGLOMERADOS E 
CHAPAS DE ABRAS DE MADEIRA, MARCENEIROS, IND0STRJAS 
DE M6VEIS DE MAD8RA, M6VEIS DE JUNCO E VIME, 
VASSOURAS, CORTINADOS E ESTOFADOS, ESCOVAS E PINCEIS 
DE QUEDAS DE IGUA~ • Espigiio Alto do lgtJa9U e Quedas do 
lgua9lJ. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INDOSTRIAS DA CONSTRUCAo E DO MOBILIARIO DE UBIRATA • 
Boa Esperanqa. Cafelan<ia, C~na da l.agoa. Centooario, Foonosa 
do Oeste, Goio-er-6, lracema do Oeste, lretama. Jani6polis, Jesultas, 
Juranda, Luisiana, Malllbore, Nova Aurora, Nova CantU, Quarto 
Ronoador, Rancho Alegre do Oeste e Ubirat.A. 
BASE TERRITORIAL DO SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS 
INDUSTRIAS DA CONSTRU<;~O E DO MOBILIARIO DE UNIAO DA 
VIT6RJA • Clevelanda e Mari6polis. 
01 VIGENCIA 
0 prazo de vig&cia desta COI1Vefl900 sera de 01 (urn) ano, a contar de 
t• de maio de 2004 a 30 de abril de 2005. 
02 CATEGORIAS ABRANGIDAS 
A presente Conve~o Cole~va de Trabalho abrange as oategorias 
econOmicas e prolissionais representadas pelas entidades convenentes 
em suas respeclivas bases territoriais, sendo lndUstrias do Mobifiano e 
Marcenaria (FabricaQijo de M6veis de Madeira, Junco, Vime, 
FabricaQiio de M6veis de Meta~ FabrioaQ§o de M6veis de Material 
Plastico e Rbra de Vidro, Banco de Autom6veis, Cortinados, EstOfos, 
FabricaQ8o de Artefatos de Colchoaria, FabriCBQAo de Persianas e 
Artefatos do Mobiliano, Fabricayao de M6veis e P6988 do Mobifiano e 
Marcenaria em Geral). 
· 03 REAJUSTE SALARIAL 
A partir de 1•. de maio de 2004, aos empregados da categoria, serA 
concedda a seguinte COITElQBo salarial: . 
$obre os 5alarios do mes de maio de 2003. j{! reaju.'ltados de aoordo 
com as ctausulas 3', 4' da CCT homologadas pela DRTIPR em 
2810712003, sera aplicado 0 peroenlual de 8% (oito por cento). 
04 P!SO SALARIAL 
A partir de 1 ode maio de 2004, fica instituido o pagamento de urn PI SO 
SALARIAL minimo a todos os trabalhadores da categoria profissional 
no valor de R$ 1,94 (urn real e noventa e quatro centavos) por hora ou 
R$ 426,80 (Quatrocentos e vinte e seis reais e oitenta centavos) 
mensais, referentes a 220 (citzentos e vinte) horas. 
Paragrafo Prlmeiro: Face a assinatuta da presente CCT ter OCOITldo 
ap6s os pagamentos dos salanos e pisos dos meses de Maio, Junho, 
Julho, Agosto e Setembrol2004, acordam as partes que eventuais 
<if6refl9CIS entre os valores pagos e o valor ora acordaOO, dever8o ser 
qultadas aos trabalhadores, juntamente com o pagamento dos salartos 
de outubro/2004, ou seja, ate o 5° da Util de novenbrol2004. 
Paragrafo Segundo: Os trabalhadores que foram des!igados a partir 
de 1° de Maio de 2004, tambilm terao direito as <if~ acima, que 
serao pagas de uma s6 vez. 
05 CLASSIACACAO PROASSIONAL 
Os ~ da categoria representada pelas Entidades signatarias, 
terao a seguinte Classifi~ profissional: 
AUXIUAR DE PRODUCAO: Nesta tunQBo se en<padam todos os 
~ que na.o possuem conhecimento tOOnico indispensilvel 
para o exercicio do oficio e que se suboofinan c:iretamente ao meio 
profissional e ao profissional recebendo o piso salarial; 
MEIO PROASSIONAL OU PROASSIONAL NiVEL 1: Nesta tunQBo se 
enquactam todos os ~ que n8o possuem ainda a 
capacidade e o ~ do oficial e executando os servi9QS sob a 
orientaQiio e fiscalizaQBo do profissional ou ainda do 
encarregadolsupervisor que receberil o piso salarial acrescido de 10% 
{dez por cento); 
PROASSIONAL OU PRORSSIONAL NIVEL II: E todo Elf'llll'898do que 
possuindo amplos e especiafiZBdos conhecimentos de seu oficio tern .. 
capacidade de avaliil-lo e realizil-lo com produtividade e deserrbaraQO. 
Nesta categoria estao incluidas diferentes funQiies inerentes ao ramo 
cujo as principais sao: Almoxarife, Calpinteiros, Costureiro, 
Estofadores, lider de Eqtipe, Maroaneiro, Montador de M6veis. 
Pintores, Soldador,Tapeceiro, Tomeiro, VJgias, Operadores de 
mflquinas (Operadores de plaina. Fresa, CNC, ~rossadeira, 
Destopadeira, Serra Circular, Esquactejadeira, Torno, Uxadeira, Tupia) 
e outros assemelhados que reoeber8o o piso salarial acrescido de 20% 
(vinte por cento); 
ENCARREGADO/SUPERVISOR: E todo 6lll>f'6Q8do que possui 
amplos e especializados conhecimentos do olicio, com condi¢es de 
realizil-lo e avalia..Jo, possuindo condiQ(ies para esta fu~o de 
confia~ que receber8 o piso salarial acrescido de 40% (quarenta por 
cento); 
Paragrafo Primeiro: !V. empresas da oategoria econOnica, se obrigam 
a enquadrar seus empregados de aoordo com a classilioay&o acima, 
mediante a respectiva anola900 na CTPS. 
Paragrafo Segundo: Esta clausl.da poder8 ser 81lllfiada pelas 
empresas, mediante a implantaQBo de plano de cargos e salanos, 
devlctamente registrado na DRTIPR. 
Paragrafo Tercelro: A experiencia anterior, nao obriga as eRlJreS8S da 
categoria econOrrica a ctassilicaQBo. sendo facqltada a contrataQBo do 
empregacb seflllf6 no cargo de acesso. 
Paragraio Quarto: Os ~ do setor de adninistraQBo tarTibem 
serao classifioados em conformida~ com os niveis acima 
espectficados. 
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06 MENORES APRENDIZES 
M empmsas encaminhalao ao Sindcato Profissional, a rel8900 dos 
erqJrngados menores, enqua<tados na Lei 10.097 de 19112fl000, bern 
como o nome das lnstitui¢68 em que os mesmos estao se 
profissionalizando. 
Parigrafo Onico: Obselvadas as dernais eJdgeoclas prevlstas na Lei 
n• 10.097f2000, ao manor aprenc:iz [!dade entre 14 e 16 anos) sam 
garantido o salano minimo govemamental, nao se lhe apliC81100 as 
cisposi9i)es contidas nas aausdas 03, 04 e 05 deste instnmento. 
07 REGISTRO. RECEBIMENTO E ENTREGA DA CTPS 
M ert'fli'9Sa8 procederao as anota¢es na Garteira de Trabalho e 
Previdencia Social dos empregados em COI'lSOI'l&ncia com o 
estabelecido no artigo 29 da CLT, no prazo de 48 (quarenta e oito) 
horas, fomecendo recibo por ocasiao de sua apresentagao e entrega, 
bam como, de ootros OOcl.mentos. 
Parigrafo Onico. Obrigam-se as ~ a anotar na Garteira 
Profi$Sional do~ a real fun98o exerclda· palo mesmo. 
08 CONJRATO DE EXPERIENCIA 
Os contratos de experiencia terao duraQ8<> minima de 30 (binta) cias 
podendo ser prorrogado palo mesmo perfodo, desde que nao 
ultrapasse a 60 (sessenta} cias e deverao cooter a a$Sinalura do 
6ll1lf'eQ8do sobre a data, bern como, ser registrado na CTPS. A 
6l1llf'6S8 fomecera ao 6ll'4)legado a 2a (segunda} via oo contrato de 
qleri9ncia firmado porprazo determinado. 
09 TRABALHO POR TAREfA OU PROP\1~0 
Para efeito oo calculo do 13" (deoimo terceiro) Salilrio e de ferias, serao 
COI'lllUlados os valores recebidos nos idtimos 12 (doze} meses para os 
erqxegados que trabalham por tareta ou prodt.J98o, ficand:l garantido 
em (JJalquer caso, o pagamento oo piso salarial estipulado na preSente 
CCT. 
10 SAI.ARIO DE SUBSTITUicAO 
hl Trabalhador adnilioo para a foo9Bo de outro cfispensado. sem justa 
causa, sam garantido salario igual ao oo Trabalhador de menor satano 
na fmQBo, sem considesar vantagens pessoais. 
Assegura-se ao Trabalhador, quando da substitti~ de outro, por 
prazo superior a 10 (dez) dias, o mesrno salario oo substltuioo, 
enquanto perdurar a situay8o e se o substltuto exercer todas as 
atnbui¢es funclonais do subsjituldo. 
11 PAGAMENTO DE SAlARJO 
Os salanos dever8o ser pagos ate o termino oo expedente de trabalho, 
quando realizados em dnheiro, cheque a<tninistrativo, cheque-salano, 
cheque banoorio ou CltlJUio olotrOnioo, meciant& dep6aito om oonta 
corrente. 
No caso de pagamento por cheque de emissao da prOpria e!T'(ll'esa, o 
pagamento deveril ocorrer ate as 11:00 horas, de segunda a sexta-feira 
e a 6l1llf'6S8 deverilliberar o empregado para o desconto do mesmo, 
sem desconto das horns. 
Em ""alquer dos oasos, o pagamento dos salanos devsr8 ser efetuado 
ate o quinto da 5" (quinto) iJIJl do mas subsecp:Jente ao vencldo. 
.ln<:ommdo o pagamento ap6s o 9° (nono) cia Util, pagara a Errpresa 
t 
Paragrafo Onico: A 1• (primeira} parcela do 130 (decimo teroeiro} .l 
salano deveril ser etetuada ate o elia 30 de novembro e a 2" (segunda} ~ 
ate o dia 20 de dezembro. f 
12 ADIANIAMENTO SALAR!AL 
As erJ1lreSSS podelao, a seu exclusivo criteria, conceder ate o dia 20 
de cada mes, adantamento salarial no percentual de 40% por oento do 
salllrio nominal oo 61Jllf!lQ8do, em dnheiro. 
13 ERRO NA FOLHA DE PAGAMENTO 
Quando oonstatado erro na folha de pagamento, nao decomlnte de 
verbas controvertidas, a et'l1lfElS8 se obriga a conigir o mesmo, no 
prazo de 72 (setenta e d.ras) horas. 
14 COMPRQVANTES DE PAGAMENTO 
0s empregadoms fomeoerao obrigatoriamente aos ~. os 
corrprovantes de pagamento datados e devldamente assinados pelo 
errpegado (envelq>eS ou recibos}, especificando o nome da ernpresa, 
oo ~. e as paroelas pagas a qualquer titulo, de forma 
dscrimlnada, o valor do recolhimento do FGTS e os descontos 
efetuados. 
15 AU~NCIAS LEGAlS 
0 ~ teni ciraito as seguintes ausencias legais: 
a} de 03 (ues) elias Utels consecutivos, em caso de falecimeillo do 
cOnjuge, asoendente ou descendente; 
b) de 05 (cinco) cias consecutivos em vlrtude de casamento; 
c) de 05 (cinco} elias Uteis conseoulivos no decorrer da primeira semana 
de nascimento de IDho, na forma da C.F.; 
d) 'Cle 02 (dois elias Uteis em caso de inter118900 de filho, ou de esposa 
(o),limitando-se a raferida ausencia a 02 (duas) vezes ao ano; 
e) de 02 (dois) das Uteis no caso de falecimento de innao, medante 
apresentaqao de certid§o de OOto ou no falecimento de sogra ou 
sogro, conpwado atraves de certidOes de casamento e de 6bito. 
f) nos cias iJteis em qae, COil1JIOV3damente, ~louver faltado para a 
cfoa98o de sangue. 
PaJigrafo Prirneiro: Para todos os efeitos desta clausda, n8o se 
considerara o descanso semanal ramunerado e os cias <J001lOOSSdos. 
Paragrafo Segundo: 0 erqxegado nao perderil nenhuma vantagem 
ofeoocida pela empresa, caso se utilize do cisposto nesta clausula 
16 ABONO DE FALTAAO ESTUDANTE 
Os erqxegados estudantes serao dspensados sem prejuizo de seus 
salarios para prestaQ8<> de provas oonstantes oo curricula escolar ou 
vestibular que coincidam com o horiirio de trabalho, devendo o mesmo 
compmvar a efetiva realiza~ m prova ou vestibular. 
17 ATESTADOS 
·· multa, dratamantA ao arrp-egado, equivalente a 01 (IITI) dia ® Gal6rio 
por da de atraso, ou valor a ser estipulado dretamente entre .a 
Ef11)reSa e o Sincicato Profissional. 
Serao aceitos os Atestados Mecicos e Odontol6gicos fomeoidos por 
Profissional de institti98o de Previctencia Social Federal, de profissional 
da Efllli'6S8 ou por ela designado, de profissional indcado palo 
Sincicato Profissional e Servi90 Social da IndUstria ou oo Comeroio, 
servigo de reparti9(ies federais, estaduais ou muniapais, inoumbidas de 
assuntos de higiene ou de saUde pUblica, bern como atraW$ de 
profissional P.arlicldar. 
Parigrafo Onico: 0 ~ nAo perdel8 nenh1.111a vantagem 
oferncida pela empresa, caso se utilize do dsposto nesta clausula. 
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18 FERIAS 
OuanOO o reajuste salarial ocorrer durante o pertodo de fenas, a 
COOlllernenta900 do pagamento deveril ser efetuada no primeiro mes 
St.t>seqilente ao gozo das mesmas. 
Paragrafo unico: A ~ das feria$ do tarefelro deve ser 
caloulada can base na m6cia da produt;ao do pertodo aqtisltivo, 
apiicancJo.se.lhe a tarifa da data da ooncessao. 
19 FERIAS PROPORCIONAIS 
Para os empregados com mais de 60 (sessenta) cias de servi90 para a 
mesma empresa, e que rescindam o seu contr.ato de trabalho por 
pecido de demissao, fica assegurado o pagamento das ferias 
prqxJroionais oormspondentes ao periodo trabalhado, desde que 
SLperior a 14 (calolze) das, incluida aindeniz.a98o de 1111lef90 de que 
trata o artigo 7°, XVII da CF. 
20 FERIAS PARCIAIS 
As tenas parciais, indviOOais ou coletivas terao, dxigatoriamente, o 
seu inlclo no primeiro dia Ulll da semana. 
21 HORAS EXJRAS 
As horas extras trabalhadas semo remuneradas can adcional de 50% 
(cinqienta por cento) para as duas primelras trabalhadas e com o 
adicional de 60% (sessenta por cento) para as excedentes. 
Paragrafo Onico: As horas faboradas em das destinados a repouso 
(domingos e feriados) serao pagas com adicional de 100% (cern por 
cento), independentemente do pagamento do repouso, conforme 
enoociado da Suml.da 146 do TST. 
22 INTEGRACAO DAS HORAS EX!RAS 
As hotas extras develao ser ~ no cak:Uo do 1JO (decimo 
terceiro) salano, fenas, aviso priMo, indeniZ89iio por tempo de servi90 
e acficional, descanso semanal remunerado e FGTS, bern como 
reflelirao nas demais vetbas rescis6rias. 
23 COMPENSACAO DE HOAARIO DE TRA8ALHO 
Visando a desburocratiza9§o das rela¢es entre o Sindcato dos 
9/ll)regados e as 91l1JreSBS. fica aoertado entre as partes, a 
ofioializayao do regiroe de compensa98o de llo!ario de trabalho com a 
extin9Bo total ou parcial 'do trabalhO aos silbados. meciante 
homologagao bi-anual do Sindcato Profissional, nas seguintes 
cond9(5es: 
a) extin98o complete do trabalho aos sabados: 7:20 (sete horas e vinte 
minutos) de trabalho correspondente aos sabados, serao compensadas 
no decurso da segunda a saxta·feira, com acnlscimo de ate no 
maximo, 02 (duas) horas cianas, de maneira que nesses cias sajam 
completadas 44 (quarenta e quatro) horas samanais, respeitados os 
intervalos de Lei, mediante acordo esorito com os 9fllll"e98dos; 
c) nenhum acresc;mo salarial sel'il devido sobre as horas excedentes, 
· trabalhadas no curso de cada samana, para a ~ dos 
sabados, pela extin98o total ou parcial do expediente nesse da da 
samana; 
d) SOOl>f9 que, no prazo da prorrogagao do llo!ario para efeito de 
COillJ9IlS8I" o lrabalho aos sibados, hower turno sl.pelior a 04 (quatro) 
horas, sel'il obrigat6rio um intervalo de no mlnimo 15 (quinze) minutos, 
nao computados na dJragao do trabalho; 
e) a eny>resa que adota o sistema de~ de hora de 
trabalho, ou saja, com a suspensao total ou parcial do trabalho aos 
silbados, garantiril ao ef1lll"998(b o pagamento do cia em que faltou, 
medante atestado, como sa traballlado eslivesse, ou sqa, com base 
no horilrio de 8:48 (oito horas e ~ e oito minutos) e nao 7:20 
(sete horas e vinte mlnutos). 0 feriado coincicindo com o s8bado 
COilllOOS8do. sel'il pago pela ~resa como trabalhado no llormlo 
nonnal, ou, saja 8:48 (oito horas e quarenta e oito ninutos); 
f) currpridas as fonnalidades acima. deveril o korOO de ~o 
ser homologado junto a enlidade obrei~. 
Paragrafo Onico: A ulifi.za98o do regime de compensagao de horas de 
lrabalho, para extin98o oo trabalho aos silbados, nao ifllJ9de a 
reaf~Z.898o de trabalho extraorcinilrio, mesmo nestes elias, sendo tais 
horas remuneradas como exlras e manlida a validade e eficacia do 
acon:bde~. 
24 BANCO DE HORAS 
Na vigencia desta Conven980 Coletiva de Trabalho, as ~. 
juntamente com o Sindcato Profissional cia localidade, poder8o instituir 
o Banco de Horas. 
25 JORNADAINCOMPLETA 
Rca estabelecido que se por determinayiio da ~ a jomada de 
trabalho for reduzida no todo ou em parte, as horas nao trabalhadas 
nao po<:lerao sar COI1lJOOS8das em outro da, f~ndo jus os 
9fllli"S98dos ao pagamento integral daquele cia, a exce98o da 
existencia oo Banco de Horas. 
26 TRANSPORTEITRAJETO 
0 terTllO despenddo pelo empregado, em COfldtJgao fomecida pelo 
empregador, ate o toca1 de trabalho de dfte~1 acesso ou nao servido por 
transporte regular pUblico, e para o seu retorno, e cornput8vel na 
jornada de trabalho. 
Paragrafo Primelro: Se houver transporte pUblico regular, em parte do 
trajeto percorrido em ~ da emr:Hasa, as horas "in itinere' 
remtllleladas timitan-sa ao trecho n8o olomJ98do pelo transporte 
p(blico. 
Paragrafo Segundo: Se for o empregado recrutado em localidade 
cislinta da ~resa ~. no caso de dspensa sem justa 
causa, esta sa obriga a providenciar o retorno do erJ1)reQ8do a sua 
origem, bern como o pagamento das despesas. 
27 JORNADA DE VIGIAS 
b) extin9Bo parcial do trabalho aos s8bados: as horas correspondentes 
a d.Jra98o do lnlbalho aos sllbados, ser8o da mesma forma 
IXlflTKWladas pela p~ da jomada <» segunda a sexta-f!)ira, 
de atQ 01 (uma) hora ci8ria, medante acordo escrito com os 
~Sj 
As 9fllli'&S8S que sa ulifiZBm de servi90 de vigias. poder8o optar pelo 
regii'Tle de compensagao de 12 x 3G (doze por binla e seis) horas, 
medante celebf"a9Bo de acordo indvidual de canpensaQAo, 
dspensada a anuencla do Sindcato dos Trabalhadores .. 
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28 ADICIONAL NOTURNQ' 
Sindicato da IndUstria do Mobiliario e Si·· .. M.o~· T Marcenaria do Estado do Para~ , V 
0 adcional notumo, integra o salario do empregado em todas as 
velbas trabalhistas. 
COflll!OYantes das despesas efetuadas, salvo despedda por justa 
causa; 
j) quando cia resclsao do contrato de trabalho a ~ deveril 
fornecer c6pia ao 6flllrBgado do perfil profissiogrilfico previdenciario 
abrangendo as atividades exeroidas e devidmtente atualizado, bern 
como c6pia do atestado demissional; 
29 PARTICIPACAO NOS LUCROS E RESULTADOS IPLR). 
Na vigeooia desta Conven9§o Coletiva de Trabalho, as empresas 
poderAo adotar o sistema de particip898o nos lucros e resultados, 
meciante tenno de acordo, a ser firmado com o Sindcato Profissional. 
30 AVISO PJ$10 
0 aviso previo sam comunicado obrigatoriamente por escrito, contra 
recibo, esclarecendo se 0 ~do deve ou nao trabalhar no 
periodo, observados os prazos da clausua 10 (dez), anotando no verso 
do aviso, data, hora e local cia homolog898<> cia rescisao. 
Paragrafo Primeiro: Para o E~ analfabeto ~· tenha pedido 
demissao, deveril a ~ cientificar o Sindcato Profissional, sendo 
que este colocara visto no respectivo documento de aviso prilvio. 
Paragrafo Segundo: A C8SSa98o cia alividade da empresa, com o 
pagamento cia inc:leJiza9Ba, .~es ou em dOOro; · nao exclli, por si s6, 
o cireito do empregado ao avisO previo, caso nao o tenha recebido. 
31 DEMISSAO POR JUSTA CAUSA 
Ocorrendo despedida por justa causa, deveril o e!ll>fegador especificar 
o motivo em carta a ser entregue ao empregado mediante recibo. 
32 RESCISOES CONTRATUAIS 
As homo1Dga90es das rescisOes contratuais e o pagamento das Yelbas 
decorrentes atenderBo as seguintes cond¢es: 
a) ate o primeiro da Util imecfato ao termino do contrato; ou 
b) ate o OOcimo dia, cootac1o da data cia notifica98o da demissao, 
quando cia ausOOcia do aviso prlwio, i~ do mesmo ou 
dspensa de seu cu!lllrimento; 
c) o nao atendmento dos prazos acima fixados implicara no 
pagamento de multa equivalente a urn cia de salilrio para cada cia de 
atraso, diretarnente ao empregado cispensado juntamente com as 
demais V6lbas resois6rias; 
d) a miAta aqui prevista nao se aplicaril as demlssaes em decorr9ncia 
de deere~ de falencia od c6ncordata; ' 
e) no caso de falta ou recusa do erJll(69ado no recebimento das 
vetbas, comunicara a empresa, o Sincicato dos Empregados, mediante 
protocolo, para ressalva de seus direitos; 
f) quando cia homo1()98900, deverao as empresas apresentar o 
COflll!OVante de recolhimento do FGTS e da multa, se devida, nos 
tennos do parilgrafo 1° do artigo go do Decreta 2.430/97 que 
regulamentou a Lei 9.491197 e a Lei Complementar no 110 de 
2910612001; 
g) A todos os ~ados, independents do tempo de servi90 e do 
motivo da rescisao, fica assegurada a exigencia de homolog898<> da 
rescisao do contrato de trabalho, excetuando-se entretanto esta 
disposigao no caso de inexistencia de sede ou sub-secle do Sindicato 
Profissional no local de trabalho do empregado dspensado, em 
funcionamento na data do inicio cia vigOOcia cia presente Conven9Bo; 
h) a homologa9Bo feita pela entidacle Sindioal obreira, (l()l'l(l6fne 
quita9Bo exclusivamente as VEI!bas e aos respectivos valores 
ciscriminados no documento rescis6rio; 
· .i} nos casos em que o empregado for obrigado a cleslocar-se da 
localidade onde presta seus servi9QS para receber seus haveres 
decorrente da resclsAo contratual, a ~ fica obrigada a custear· 
lhe as despesas de ida e volta, mediante aprosenta9fio de 
k) no caso das hoo1o/ogaQOes realizadas na sexta-feira com cheque de 
emissao cia prOpria Empress, o pagamento deveril ser efetuaclo ate as 
11:00 horas; ap6s este horilrio, o pagamento deveril ser efetuado em 
cinheiro; 
I) os T ennos de Rescisao de Contrato de T rabalho dever8o ser 
apresentados para homologayao em 5 (cinco) vias. 
Parigrafo Onico: A reincidencia na inobservancia do cisposto na tetra 
j desta clausula, implicaril na api'IC8980 cia penaHdade prevista na 
clausula 7 4• desta CCT, que revertera em favor do erTllf'69ado 
prejucicado. 
33 EXAMES MEDICOS 
As clespesas correspondentes aos exames meacos adnlssionais, 
demissionais ou peri6cfcos, ser8o de respol'lSSJiliclade das ert1Jresas, 
devendo ser realizados preferencialrnente por nilcicos do trabalho, nao 
coincicindo com o gozo de fenas do Elf11ll'698do. 
faragrafo Onico: o exane demissional nao poderil coinctclir com o 
periodo de redf98o de dJas horas danas ou seta das Corridos do 
aviso prlwio, no caso de C\Jill)llrnento deste. 
34 FERRAMENTAS 
a) E de responsabilidade clas fnlxesas o fomeclmento de todas as 
ferramentas necessilrias para o desenvolvimento do trabalho, ficando 
proibida a exigencia de tpal~ferramenta porparte do~· 
b) Os Elrp'egados se obrigam ao uso devido, a manut6119iio e fimpeza 
adequada das ferramentas que receberem. As ferramentas cteverao ser 
substituiclas imedatamente pelas Efillresas, SElDlJre ~ apresentarem 
clesgastes ou defeitos que possam comprometer a seguraf198 do 
EIJ1)reg8do. 
c) Para solicita9Bo de subslitligao clas ferramentas, deverao os 
Ellllfeg8dos devolver a<JJEllas ate entao utmzadas, bern como na 
rescisao ou extin98o do contrato de trabalho. 
d) Nao se pennite o desconto salarial por quebra de ferramentas, salvo 
nas hip6teses de dolo ou recusa de apresenta~o das ferramentas 
danificadas ou, ainda, havendo previsao contraiual, de culpa 
COfllliOV8da do E~Tf)regado. 
Paragrafo Onico. A empresa manteril armarios individuais com chave, 
sob responsabilidade do erqxegado, para guarda das ferramentas, 
equipamentos de prote980 indvidual, umoones e oqetos pessoals de 
AAU.~ efllli'EIIIados. 
35 EQUIPAMENTOS DE PROTECAO INDMDUAL <EPII 
a) A Eflllresa fomeceril aos Empregados os EPI necessarios, a serem 
utilizados nos locais de trabalho e servi9QS onde os Equipamentos de 
Prote980 Cdetiva MD eliminem por ~eto OS riscos e agressOes 
antlientais. 
b) Os EPI dever8o ser adaptados de acordo com a necessidade do 
usuano, em caso de eventual deliciencia fisica. 
c) Os ~ se obrigam ao uso devldo, a maoutenQAo e Hmpeza 
adequada dos EPI. 
d) Os Eqlipamentos de Protegao Individual deverao ser substituldos 
lmeciatamente pela Errpresa, serqxe que apresentarem clesgastes ou 
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defeitos que possam COOllfO!Tleter a seguranga ou a saude do 
Empregado. 
40 UCENCA REMUNERADA PARA DIRIGENTES SINDICAIS 
As empresas se obrigam a fomecer licertQa remunerada aos drigentes 
efetivos ou suplentes da entidade sindical que porventura f898fll parte 
de seu quadro. 
e) Pam solici~o de st.bsllb.i98<1 dos EPI, dever8o os Empregados 
devolver aqueles ate entao utJlizados, bern como na rescisao ou 
extlll98<> do contrato de trabalho. 
f) Nao se permite o desoonto salarial por dano nos EPI, salvo nas 
hip6teses de dolo ou recusa de apresentayao dos eqlipamentos 
danificados ou, ainda, havendo previsao contratual, de culpa 
comprovada do Empregado. 
g) Os EPI, inclusive aqueles de uso excepcional e especffico, quando 
necessarios, deverao estar a disposi900 dos Empregados na 
integralidade cia jomada de trabalho. 
~ UNIFORMES _ 
a) A Empresa fomecera ao Empregaclo, gratuitamente, o uniforme 
necessano para o desenvolvimento do trabalho. 
b) Os Empregados se obrigam ao uso devido, a manutenqao e fimpeza 
ac1e<JJac1a dos unlfonnes CfJe receberem. 
c) Os Uniformes cJeverao ser Slbstituldos imedatamente pela Empresa, 
S001ple que apresentarem desgastes ou defeitos que possam 
~aseguranga ou asaUdedo ~-
d) Pam solicitayao de st.bstib.i980 dos Uniformes, deverao OS 
Erqxegados devolver aqueles ate entao utifrzados, bern como na 
rescisao ou extin900 do contrato de trabalho. 
e) Nao se pennite o desconto salarial por dano do unifonne, salvo nas 
hip6teses de dolo ou recusa de apresenla98o das pegas danificadas 
ou, ainda, havendo prevlsao contratual, de culpa COI1lXovada do 
~. 
f) Os urifonnes deverao possibifltar aos Empregados plenas condi9(ies 
de conforto. 
37 GARANTJA ESPECIAL DE TRABALHO 
a) Ao ~c!o afastadc(pdr motivo de cioen9a por mais de 45 
(quarenta e cinco) das, sera assegurada estabilidade no emprego por 
60 (sessenta) dias ap6s o termino cia licenQS. 
b) 0 Efrl>regado que sofreu acidente de trabalho tern garanticla, pelo 
prazo mlnimo de doze meses, a malllJten98o de seu contrato de 
trabalho na Empresa, ap6s a OOSS898o do auxilio doenga acidentl!rio. 
c) a Trabalhadora gestante tara assegurada establ6dade provis6ria, 
desde a confinnaQ§o cia gravidez ate 150 (canto e cinqOenta) das ap6s 
oparto. 
38 CRECHE 
As envesas que nao possu8m creche ou convenio neste sentido, se 
obrtgam a cumprir com as dsposl¢es da Portaria MTB no 3296, de 
03.09.86. 
39 HIGIENE 
As empresas manterao a higiene das instala¢es sanitarias, que 
dever8o ter separa98o de sexo, alem de chuveiros, lavat6rios, 
reteit6rios e fomecimento de' agua potAvel nos locais de trabalho, de 
acoroo como artigo 200, item VII da CLT. 
A ficell98 a ser concedcla sera no milximo de 15 (quinze) cias por ano, 
independentemente do n(rnero de cirigentes que vier a usufruir do 
dsposto nesta clallSUa, firffiando..se entretanto o beneficio ate 03 (Ires) 
dretores do Sindcato Profissional, por empresa. Neste caso os 
vencimentos dos cirigentes sindcais serao pagos como se trabalhado 
estivesse, mantidas todas as vantagens oferecidas pela erqJresa. 
41 ABONO AAPOSENTAOQRIA 
Ressalvadas as cond9C'Ses mais tavoraveis .ill existentes, os 
~ que contarem com mais de 06 (seis) anos ·na mesma 
empresa, e que vlerem a se aposentar em qualquer sltua900, 
recei:Joolo urn abono eqlivalente a 60 (sessenta) cias da respecliva 
remuneraQ§o e, os que contarem com mais de 08 {oito) anos. na 
mesma empresa, recebelao abono equivalente a 90 {noventa) cias da 
respecliva remunera980. o paganento do referido abono sera efetuado 
01 (urna) tlllica vez, no atocia ~a. 
42 FALECIMENTO DE EMPREGADO 
No caso de falecimento de enpegado por molivo de morte natural ou 
acidental, se obrigam as ElflllreS8S a comunicar ao Sincicato 
Profissional no prazo de 24 (vlnte e quatro) horas, a contar do 
conhecimento do fato, pagando ao dependente mais prOximo, mediante 
~.a segLinte incferizagao: 
a) Em caso de morte natural ou acidental nao decorrente cia rel898o de 
trabalho, o equivalente a 2,5 (dois e meio) pisos cia categoria; 
b) Em caso de morte por acidente de trabalho ou perourso de trabalho, 
o equivalents a 03 (tres) pisos cia categoria; 
c) Rca a erlllf69adora dspensada do pagamento acima acordado, na 
hip6tese que mantenha, as suas expensas, seguro de vida com premio 
st.perior aos valores acima. 
43 DEACIENTE FISICO 
As emprasas, com 50 (cinqilenta) ou rnais empregados, fornecemo ao 
Sincicato Profissional, ate o cia 30 de dezembro de cada ano, o total de 
empregados e quais as vagas preenchiclas por empregados 
reabllitados e ou deficientes habtlitados perante o INSS. 
Parigrafo Onico: Em caso de abertura de novas vagas destinadas a 
estes empregados, ou para substituiQ§o daqueles que ja estejam 
trabalhando, a empresa comunicara o fato ao Sindcato Profissional, 
esclarecendo em qual atividade estaril aberta a vaga ou sera 
Slbstituido 0 efllJf9gBdJ. 
44 SAQUE DO PIS 
A empresa liberara o el1llfe9Sdo para saque do PIS, sendo que as 
horas dispensadas nao podelao ser compensadas ou descontadas. 
Nao se aplicam as dsposi9(ies acima aos empregados cujo horilrio de 
trabalho nao coincida com o horBrio de expediente bancario, bern como 
8queles cujas emprasas mantenham convenio ou posto banc8rio. 
45 SINPICAUZACAO DOS EMPREGADOS 
As emprasas se CCll'll)I'Oilleem a favorecer a sindcalizagao de todos os 
seus empregados e daqueles que vierem a ser adnitidos, com a 
entrega do material promocional do Sindicato Profissional. 
Obrigam-se as empresas; a manter local aclequado, com fogao ou outro 
equipamento, para que os empregados possam esquentar seu lanche e 
refei9C'Ses nos hottrios prOprios, bern como caixa de primeiros socorros, 
nos locals de trabalho, com medcamentos e matanal de higiene 
{abso!ventes higierucos), quando estas utJlizarem.se de mao de obra 
femirina. Paragrafo Onico: Caso o ~ deseje des6gar-se do qJaCto de 
assoclados do Sindcato Profissional, dever8 manifestar essa int~ 
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pessoalmente, na sede ou Slb-sede do mesmo, o qual comunicaril por 
escrito a empresa. 
5.39.1); 
0 processo eleitoral obselvaril as seguintes coodQ()es: 
46 QUADRO DE AVISOS 
Flea assegurado ao Sindcato Profissional, o dreito de manter nas 
depeodencias cia empresa, t.m quadro de avisos, em local a ser 
previamente escolhido entre as partes. Sanente SErio afixados os 
avisos e/ou boletfns emili~ pela entid!!de representativa dos 
empregados, devidamente assinados por membro de sua Diretoria. 
47 ELE10}ES SINDICAIS 
No periodo de eleiQ(ies sindcais, desde que expressamente 
comunicado por esorito pela entidade profissional, com antecedencia 
minima de 05 (cinco) cias, as empresas, mediante entendmento previa 
com a enticlade profissional, destinarao um local acfequado para a 
realiza900 da eleiy§o, facirltando o aoesso de mesanos e fiscais, se 
hoover, liberando OS associados pelo te~ necessaria para 0 
exerolcio do voto. 
48 ESTACIONAMENTO 
Se obrigam as Elflllll'lS8S, a manterem nos locais de trabalho, 
estacionamento coberto para bicicletas e motocicletas. 
49 .LAZER 
As ~ dsponibiliz.amo local aclequado para area de 1azer de 
seus empregados, nos homrios de descanso. 
J j 
50 UVRE ACESSO 
Aconsel~ o &vre aoesso aos Dirigentes Slncicais, devidamente 
credenciados, nos locais de trabalho, mediante entendimento previo 
entre a empresa e o Slndcato Profissiona~ para o desempenho de 
suas fullQOes, vedada a ~ de matenas politico partid8ria ou 
ofensiva, e aos membros do ~ Tripartite de Seguranga e SaUde no 
Ramo Madeireiro e Mobiliario do Estado do ParanB, sera garanticb 
acesso as Ellllf8S8s sedada.s nas bases tenftoriais das entidades 
convenentes, para 8CCXJ1lanhamento das concli¢es de saUde e 
higiene, medante entendmento previo como G114J0 e a Empresa. 
51 PROTEcAO DO EMPREGAOO 
No primeiro dia de trabalho do empregado, o mesmo deveril ser 
apresentado aos CIPBROS ou DESIGNADO, sendo dedcadas tantas 
horas quanto necessarias, para dernonstrayao e in~o dos 
~ipamentos de prot~ indvidual, dos risoos cia ativiclade a ser 
exercida, do local de trabalho, como tarnb9m, os programas de 
pl'eVeflg8o de acidentes de ~ho desenvolvidos na empmsa. 
52 CIPA 
A elelgao da CIPA sed! coovocada no prazo mirimo de 60 {sessenta} 
das antes do termino do manc1ato am CUISO. (NR 5 item 5.38); 
A empresa remetera ao $indcato prolissional em tres dias ap6s a 
con\fOC898o c6pia do edtal que convocou a elel{:ao cia CIPA (NR5 item 
5.38.1); 
a) ptblicayao e divulgagao de edtal em locais de filcil acesso e 
vlsualiZayiio, no prazo minimo de 45 (quarenta e cinco)·das antes 
do termino do mandato em curso; 
b) inscri980 e eleiQ§o indvick.lal, sendo que o periodo minimo para 
inscrigBo sera de 15 (quinze das); 
c) liberdade de inscri~ para todos os efTlll'998dos oo 
estabelecimento, independente de setores ou locais de trabalho, 
com tomecimento de com;xovante; 
d) garantia de 9fllli'890 para todos os inscritos ate a eleiy§o; 
e) realiza900 da eleigao no prazo minimo de 30 (trinta} das antes do 
termino do manclato cia CIPA, quando hoover, 
f) realiza98<> de eleiQ§o em da normal de trabalho, respeitancb os 
horilrios de tumos e em horilrio que possibilite a parlicipaq§o da 
maioriados~ 
g) voto secreto; 
h) apt.lfa98o dos votos, em horilrio nonnal de trabalho, com 
a<lOf11l81lhame de n;pmsentante do ei'Jlll'8g8dor e dos 
Elfllll'99ados, em nt'mero a ser detirido pela canissao eleitoral; 
i) faculdade de eleiQ§o por meios eletrOnicos; 
j) guarda, pelo ~. de todos OS doctmentos relatiYOS a 
elei980, por um periodo minimo de 05 (cinco) anos. (NR 5 item 
5.40); 
Havendo participagBo inferior a 50% (cinqOenta por cento) dos 
Elfllll'99ados na votagBo, nao haveril a api.JI'aq8o dos votos e a 
comissao eleitoral deverS 01ganizar outra vofa98o que ocorreril no 
prazo mBximo de dez das (NR 5 item 5.41); 
As~ com mais de 20 (vinte) funcionanos cJeverao conslituir 
CIPA, de acordo como dmensionamento prevlsto no qua<to I da NR 5. 
As eJ1llreS8S com menos de 20 (vlnte) funcionilrios o ~r 
deveril designar um respons8vel pelo cufll)rimento dos cqetivos da NR 
5; 
Paragrafo Primeiro: As et'\l)l'e88S encaminharao ao Sindcato 
Profissiooa~ ap6s a elelgBo. c6pia da ata da posse, bern como o 
calendario anual das reuniaes ordinilrias, no prazo de 15 (quinze) das. 
Acp31as em que a lei nao exige a CIPA, dever8o encaminhar o nome 
do Designacto, no mesmo prazo adma. 
Paragrafo Segundo: FacuJta.se ao Sindicato Profissional participar das 
reuniaes da Comissao lntema de PrevenQ8o de Acidentes - CIPA. 
comunicando a errpesa com antecedencla 
Paragrafo Terceiro: Flea vedada a dspensa artlilrilria ou sem justa 
causa do empregado elelto, mesmo que suplente, para cargo de 
dreQ8<> de comissiies lntemas de prevenq8o de acidentes, ate 01 (um) 
ano ap6s o final de seu rnandato. 
53 ASSISJENCIA JUR(DICAAOS VIGIAS 
As 8llllf8S8S se obrigam a prestar assistencia jurldca, sam qualquer 
anus, aos vigias, porteiros ou guardCies, quando estes em defesa oo 
patrimOnio da ent>f888, venham a cometer atos que ill1Jii~ em 
processos judiciais. 
54 ACERVO TECNICQ 
0 prosldanto e o vloo pmsidente da CIPA conatitl.irao denb9 seus 
membros, no prazo mlnimo de 55 (cinquenta e cinco), dias antes do 
tennino do mandato em ourso, a oomissao eleito!BI (CE), que sera a 
respons8vel pela organizagBo e acompanhamento do processo eleitoral 
(NR 5 item 5.39); 
·Nos estabelecimentos onda n8o houver CIPA a con1ssao eleitoral sed~ 
conslituicla pela ell1)l'eS8 e pelo Sindicato Prolissional (NR 5 item 
Desde que solicitado palo Ell'lllf'8Q8do demitido ou deniS$ionarto, e que 
oonste no registro cia efllli'6S8, 9$Sa fOI'I'IeC8!8 obrigatorlamente, 
cJeclara900 em que conste os cursos, seminarios, palestras, congressos 
e a!Mdades de ensino fteqijentados pelo ~-
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55 MEDICAMENTOS 
As errpesas fomecerao, gratuitamente, aos seus empregados que 
sofrelam acidente do trabalho, dentro das dependencias da 9fllJf6Sil, 
os medicamentos necessaria ao tratarnento que o sistema pUblico nao 
f01ll998. bern como vales-transporte que necessifarem para ~o. 
dlrante o prazo de 60 (sessenta) das, confando..se da data do 
acldente. 
56 CO~NIO FARMACIA 
A ~ mantera COI'IVOOio com farmacias elou drogarias, visando a 
aquisi98o exclusivamente de medcamentos com receita medea, aos 
seus Trabalhadores e dependentes, com posterior desconto em folha 
de pagamento. 
Paragrafo Onico: Quando o valor a ser descontado em folha de 
pagamento ultrapassar 20% (vinte por cento) do salilrio base do 
Trabalhador, o mesmo sera efetuado, no maximo, em dJas paroelas 
consecutivas. 
57 PROGRAMA DE PREVENC(AO DE RISCOS AMBIENTA!S -
PPRA E PROGRAMA DE CONTROLE MEDICO E SAODE 
OCUPACIONAL- PCMSO. · 
T odas as empresas dever8o elaborar, independente do nlinero de 
funcionanos, e CJ.I8Ildo solicitado encaminhar cOpia ao Sinclicato 
Profissional, os seus Programas de PrevenQao de f&cos Ambientais -
PPRA (NR rf 9, Lei 6.514 de 22/12/77), e Programa de Controle 
Mldco de SaUde Ocq>acional - PCMSO - (NR no 7, Portaria N" 8 de 
08105196). 
58 TRANSPORTE DE ACIDENTADOS. DOENJES E PARTURIENTES 
A Ell1lfeSS providenciaril o transporte, por pessoa habilitada, do 
Trabalhador para local apropriado, em caso de acidente, mal sUbito ou 
parto, desde que oconam no horetio de trabaJho ou em conseqc1&lcia 
cleste. 
59 REMESSA DA CAT 
Ocorrendo acidente de trabalho com o empregado, obriga-se a 
· empress a encaninhar no prazo de 72 horas, c6pia da CAT ao 
Sindicato Profissional e em caso de morte, de imecfato. 
60 COMPROYANTES DE DEP6SITOS DE FGTS 
Sempre que solicitadas pelo Sinclicato Profissional, as Empresas fariio 
a comprova98o dos recoltimentos do F.G. T.S. de seus Empregados. 
61 RELAT6R!O DE INSPfCAO DE CALDEIRAS 
As Empresas remeterao ao Sindicato Profissional, c6pia do Relat6rio 
de I~ das Caldelras, em conformidade com o que preceitua o 
item 13.5.12 da Norma Regt.damentadora n° 13 da Portaria no 3.214 de 
08106/1978, no prazo de 10 (dez) das ap6s o termino da inspeQ§o. 
62 TRANSFERSNCIA 
0 Elfl1)regado transfelido, por iniciativa do empregador, para local mais 
distante de sua resid6ncia, tern direito a st,pemento salarial 
conespondente ~ acr9scimo da clespesa de transporte, 
independentemente do disposto no§ 3" do artigo 469 da CLT. . 
Paragrafo Onico: Fica proiblda a transferencia de que trata o § 1° do 
art 469 da CLT, sem ~o da necessidade do servi90. 
63 AMAMENTACAO 
Para a amamentayao do prOprio filho, de ate 6 (seis) meses de idade, a 
mulher tara direito a dois periodos de 30 (trinta) minutos diuios, nos 
horilrios que melhor lhe convier. 
64 MORADIA 
As EnlJresas que fomecem morada aos seus Tnbalhadoles, na 
hip6tese de rescisiio do contrato de lrabalho, concederiio aos mesmos 
o prazo de ate 60 (sessenta) dias, contados a partir da hanologli900 da 
rescisiio contratual, para desocl.q:>ar a casa. 
65 PRESTAC(AO DE SERV!CO FORA DO DOMICIUO 
PROASSIONAL 
AIJ Trabalhador fora do seu domicllio profissional, por detemi~ da 
empress, e desde que nao inli1CJU9 em transferencia, tara o direito de 
ter ressaroidas as despesas com afimentayao, hospedagem e 
transporte, mediante ~ dJ efetivo gasto, obsetvados os 
limites fixados com a E~ e sem agrega98o salarial. 
66 COMISSOES DE CONCIUAcAO.PREvlA 
As Enlidades signatilrias da presente ConvenQ8o Coletiva de T rabalho, 
que ainda nao instituiram a CCP, constituirao a COMISsAO DE 
CONCIUAQAo ~A, nos termos da cartilha elaborada pela REP -
FederaQBo das lndi.Jstrias do Estado dJ Parana, em conjunto com as 
Feclera¢es de Trabalhadores. 
67 COMissAO INlERSINDICAL 
Os Sindcatos convenentes formariio ComissOes para conjuntamente 
desenvolverem e encaminharem os seglintes assuntos: 
a) Fazer levantamento e cadastramento dos ~ que ainda 
nao possuem casa prOpria; 
b) Fazer levantamento e cadastramento dos ~ n8o 
alfabelizados existentes na categoria; 
c) Estabelecer criterios para orlenta98<> afim de eviter a contrafa9§o de 
m8o-de-obra informal na categoria; 
d) Analisar as CArs encaminhadas. 
68 NEGOCIACAO PERMANENTE 
Estabelecem as partes que na vig9ncia da presente Corlven98o 
Coleliva de Trabalho seriio realizadas mesas redondas a partir de 
novembro do ano corrente, buscando a dscussao e o aprimommento 
das clausulas sociais desta CCT. 
69 COMISsAO PARITARIA 
Rca acordado entre as partes a institui98o de liM Corrissiio Parttaria 
para sollJ900 de problemas e conflitos entre as categorias profissionais 
e econOmicas, que terll a seguinte finalidade: 
a) Propor critbrios e fbrmulas para implemenfa98o do Regime de 
Participayao nos Lucros e Resultados; 
b) Examinar e decidr outras perldencias de carilter trabalhisla ou 
tecnico de interesse das partes; 
c) Examinar e decidir o que estabelece as clausulas 29 e 66; 
d) Esta Comissao reunir-se-8 quando se fizer necessaria a sua 8900. 
em data a ser marcada entre as partes acordantes; 
e) Examlnar, sempre que sclicitada, a revisao do enqua<tamento 
profissional 
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70 . RELACAO DE EMPREGADOS 
Sindicato da IndUstria do Mobiliiirio e Si. . ·Mo~ T 
Marcenaria !fa Eslado do Parana , \' 
A erq:xesa enviara ao Sindcato Prolissional, relayao 005 operarios que 
pagararn a contribui900 sincfcal e negocial, contendo nanes, ftlngao, 
salario e valor depositado. no prazo de 10 (dez) lias ap6s o seu 
recolhimento, bern cano ate o final de mes de novembro, a rel~o dos 
erq>regaOOs pertencentes a categoria. 
Paragrafo Onico: ElMalao aincla c4Jia do cadaslro geral de admissAo 
e dspensa (CAGED), quando houver movimentagao, no prazo de 10 
(dez) dias ap6s a entrega do mesmo ao M.T.E. 
sobre o total cia rem1J11001Q8o 005 empregados (art. 457 CL T), "per 
capita~ 
Estes descontos foram estabeleci005 de acordo com a rnanifestaQ8o 
das Assembleias Gerais, com respaldo no artigo eo IV cia CF, e esta 
dentro cia razoabtlidade. 
A firn de evitar-se ~icidade de desconto estiptja-se a 
obrigatoriedade cia anofa98o do referido desconto na CTPS do 
eflllregBdo, sua data, valor e nome cia entidade cbreira favorecida; 
71 RECOLHIMENTO DE MENSAUDADE 
De acordo como artigo 545, parilgrafo (~nico, da CLT, as ertllfe88S sao 
cbrigadas a descontar em folha de pagamento as mensalidades do 
Sindicato Profissional, que secao recolhldas ate o 100 (decimo) cia do 
mes Slbseq(iente ao desconto. 
Os recolhimentos efetuados a ~r do 11° (OOcimo primeiro) da 
sofrerao a mUla do artigo 600 e parilgrafos cia CL T. 
72 CONTRIBUICAO CONFEDERATIVA 
De acordo com a manifestagao das assembleias gerais com respaldo 
no artigo So IV cia CF/88, fica estabelecido entre os signataries que OS 
erJ1ll'!l!ladores farao ·urn desconto mensa! nos salanos de todos os 
~aOOs associa005, nos peroentuais abaixo relacionados, a titulo 













UNIAO DA VIT6RIA 
1,5% (urn e maio por cento) 
2,0% (dois por cento) 
1,5% (urn e maio por cento) 
1,0% (urn porcento) 
1,0% (urn por canto) 
1,5% (urn e meio por canto) 
2,0% (dois por cento) 
9,0% (nove por cento} a ser descontado 
nos meses de outubro e dezembrol2004. 
1,5% (urn e maio por canto) 
1,5% (urn e maio por cento) 
2,0% (dois por cento) 
2,0% (dois por cento) 
1,5% (urn e maio por canto} 
As lmportancias resultantes do desconto, deverao ser depositados em 
conta especial junto a caxa EconOmics Federal, ou, junto ao Banco do 
Blasi!, em nome cia enfidade obraira favorecida ate o q.into da Util de 
cada mes. o nao recolhimento do desconto no percentual devido 
dentro do prazo eslipulado sujeitara a empresa as S811Qiies do artigo 
600 cia CLT. Cabeni ao Sindcato o encaminhamento das guias para 
fins de pagamento junto a CEF ou Banco do Brasil. 
A distrlbuiQ8o cia mesma sam feita conforme orienlaQBo irrvessa na 
guia que sam fomecida pelos Sindcatos Profissionais e efetuada pela 
Caixa EconOmica Federal ou Banco do Brasil, S8lJl)re OOedecendo os 
percentuais a serem di~l005 para o Slndicato, Federa9i0 e 
Confedera9io. . · · 
73 CONTRIBUI~AO NEGQCIAL . 
Fioa estabelecido enlle os signatarlos que toms os trabalhadoras que 
$8 beneficiararn do reajuste saiarial ou forarn abrangidos pela presente 
Coovengao Coletiva de Trabalho, scfrer8o urn desconto, conf01Jl18 
abaixo discrirninado, por entidade slndical, que os ~ farao 
As importBncias resultantes 005 descontos deverao ser depositadas 
junto a Caixa Econlmica FedemJ SIA ou Banco do Brasil, em nome 
das entidades obreiras ate o da 08 de novembro de 2004, sob as 
sallQ(ies do artigo 600 cia CLT. As importancias a serem descontadas a 
partir domes de outtbro/2004, serao depositadas em favor do sindicato 
favorecido ate o 5° da Util domes subseqQente ao desconto. 
Frca claro entre as Entidades convenentes que todo e qJalquer valor 
descontado 005 trabalhadores, a titulo de contri~ negoclal, e de 
exclusiva responsabilidade das Entidades Profissionlis. 
os valores a serem descontados 005 salarios 005 E!ll1lf'El98dos sao os 
seguintes: 
S!NOICATO DOS TRABALHAOORES NAS INOOSTRIAS DA 
CONSlRUyAO E DO MOBiuARIO DE CIANORTE; 
Desconto de 5% (cinco por canto) sobre a rerntJI'Iela98o de cada 
trabalhador no mes de OUiitlro de 2004, sendo q.re_.deste peroentual 
sera repassado 0,5% {meio por cento) a Federa98<> dos Trabalhadores 
nas lndJstrias c1a Construyao e do Mobiliario do Estado do Parana, 
conforme estabelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INoUSTRIAS DA 
CONSTRUy$.0 E DO MOBILIARIO DE GUARAPUAVA; 
Desconto de 8% (oito por canto) sobm a ~ de cada 
trabalhador no mas de OUiitlro de 2004, sendo que deste peroentual 
sam repassado 0,5% {maio por canto} a Fecfer'a98o dos Trabalhadores 
nas lndUstrias da ConslnJ98<> e do Mobifiano do Estado do Parana, 
conforme estabelece o lnciso X. do artigo eo do Estatuto Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INoUSTRIAS DA 
CONSTRU<jAO E DO MOBIUARIO DE JATAIZJNHO E IBIPORA; 
Desconto de 7,5% (sete e meio por canto) sdJre a remlJI'lel'aQ8o de 
cada trabalhador no mes de outubro de 2004, sendo que deste 
peroentual sera repassado 0,5% (meio por cento) a FecleraQBo dos 
T rabalhadores nas lndUstrias cia ConslruQBo e do Mobiliilrio do Estado 
do Paranil, confonne estabelece o lnciso X. do arligo 8" do Estatuto 
Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDUSTRIAS DA 
CONSTRU(/AO E DO MOBIUARIO DE LONDRINA; 
Desconto de 8% (oito por cento) sobre a remuneraQ8o de cada 
trabalhador no mes de outlbro de 2004, sendo que deste peroentual 
sera repassado 0,5% (maio por cento) a Federa900 dos Trabalhadores 
nas lndtistrias cia Conslru98<> e do Mobiliano do Estado do Parana, 
conforme estabelece o lnciso X. do artigo 8° do Estatuto Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INOOSTRIAS DA 
CONSlRUy$.0 E DO MOBIUARIO DE PARANAGUA; 
Oesconto de 4% (quatro por cento) sobre a~ de cada 
mbalhador no mes de oullbro de 2004, sendo que deste peroentual 
sam repassado 0,5% (meio por canto) a FederaQao 005 T rabalhadores 
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Federa~o dos Trabalhadores • 
nas lndOstrias da ~
e do MobiliAI'io do Estado do Parana 
Sindicato da IndUstria do MobiliArio e s;·M . . 
Marcenaria do Estado do Parana . ·: . . • • ov 
nas lndlistrias da Consfnl900 e do Mobiliano do Es!ado do Parana, 
confOITlle estabelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto Social. 
Mais urn descooto de 4% (qualro por cento) sobre a rem~o de 
cada trabalhador no mes de novembro de 2004, sendo que deste 
percentual sera repassado 0,5% (meio por cento) a F~o dos 
Trabalhadores nas lndiJstrias da ConslluQiio e do Moblliilrio do Estado 
do Parana, contonne estabelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto 
Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS IND0STRJAS DA 
CONSTRUQAO E DO MOBIUARIO DE PARANA VAl; 
Desconto de 8% (oito por eento) sobre a :rem~ de cada 
lrabalhaOOr no m& de outWro de 2004, sendo que deste percentual 
sera repassado 0,5% (meio por cento) a Federa900 dos Trabalhadores 
nas lndUstrias da Cons1ru900 e do Mobi6ario do Estado do Parana, 
confonne estabelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDOSTRIAS DA 
CONSTRUQAO E DO MOBIUARIO DE PATO BRANCO; 
Desconto de 4,5% (qualro e meio por canto) sobre a rernurtefa98o de 
cada trabalhador no mes de oututxo de 2004, senc1o que deste 
percentual sera repassado 0,5% (meio por canto) a Fecfeta900 dos 
Trabalhadores nas lndistrias da Consbug8o e do Mobiliano do Estado 
do Parana, conforme estabelece o Jnciso X. do artigo 8" do Estatuto 
Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDUSTRIAS DA 
CONSTRUCft.O E DO MOBIUARIO DE UBIRATA; 
Desconto de 8% (oito por canto) sobre a ~ de cada 
trabalhador no mes de outlb'o' de 2004, sendo que deste percentual 
sera repassado 0,5% (meio por cento) a Fede11198o dos Trabalhadores 
nas lndUstrias da Consfnl98o e do Mobiliano do Es!ado do Parana, 
conforme est.abelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto Social. 
SINDICATO DOS TRABAlHADORES NAS IND0STRIAS DA 
CONSTRUQAO E DO MOBiuARIO DE UNIAO DA VJT6RJA; 
Desconto de 8% (oito por canto) sobre a re~ de cada 
trabalhador no mas de outWro de 2004, sendo que deste percentual 
seta rnpassaclo 0,5% (meio por canto) a Federa98o dos Trabalhadores 
nas lndlistrias da Cons1r1.J98o e do Mobiliario do Estado do Parana, 
contorme estabelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto Social. 
SINDJCATO DOS TRABALHADORES NAS IND0STRIAS DE 
SERRARIAS, CARPINTARIAS, TANOARIAS, MADEIRAS 
. COMPENSADAS E LAMINADOS, AGLOMERADOS E CHAPAS DE 
FIBRAS DE MADEIRA, MARCENEIROS, INDUSTRIAS DE M6VBS 
DE MADEIRA. M6VEIS DE .JUNCO E VIME. VASSOURAS, 
CORTINADOS E ESTOFADOS, ESCOVAS E PINCtJS DE QUEDAS 
DEJGUA9tJ; . 
Descooto de 8% (oito por cento) sobre a . remiJ!lel'898o de cada 
trabalhador no mas de OtJb.dxo de 2004, sendo que deste percentual 
·sera repassado 0,5% (meio por canto) a Federa98o dos Trabalhadores 
nas lndlistrias da Constn.IQ8o e do Mobiliilrio do Estado do Parana, 
contorme estabelece o lnciso X. do artigo 8" do EstatuW Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INOOSiRtAS 
MAOEREIRAS, MOVELEIRAS E SIMII ARFS DE JAGUARIAivA: 
Desconto de 8% (oito por canto) sobre a remtJt1eR1980 de caqa 
lrabalhadol' no mas de oubbrode 2004, sendo quo cteste percentual 
sera repassado 0,5% (meio por canto) a Federapao dos Trabalhadores 
nas tnciUstrias da Consfnl98o e do Mobifiano do Eslado do Parana, 
conforme estabelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto Social. 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INoUSTRIAS DE PINCEIS, 
PALITOS, ESCOVAS, SERRARIAS. MADBRAS COMPENSADAS E 
LAMINADAS, AGLOMERAOOS, CHAPAS DE ABRAS DE MADEIRA, 
M6VEJS DE MADEIRA E ORCIAIS MARCENEIROS DE CASTRO; 
Desconro de 6,5% (seis e meio por cento) sabre a rem~o de 
cada trabalhador no mes de outr.bro de 2004, senc1o qJe c1este 
pen:entual sera repassado 0,5% (meio por cento) a Federa9§o c1os 
Trabalhadores nas lndUstrias da Constnf98o e do Moblliario do Estado 
do Parana, conforme estabelece o lnciso X. do artigo 8" do Estatuto 
Social. 
FEDERACAo DOS TRABALHADORES NAS INDOSTRIAS DA 
CONSTRUQAO E DO MOBIUARIO DO ESTADO DO PARANA -
FETRACONSPAR. 
Desconto de 8% (oiro por cento) sobre. a remunefa9iio de cada 
llabalhador no m9s de ou11bo de 2004. 
Paragrafo Primeiro: Ocorrendo rescis8o do conlrato de trabalho por 
qualquer motivo antes de descontada as demais parcelas, deverS ser 
efetuado o desconto das mesmas por ocasiao da rescisao bem como 
do erqxegado que no mes do desconto estlver afastado do ~ 
por qJS!cper moliw, sotrera o desconto no retorno e a parcels 
descontada sed! recolhida ao Sincicato Obreiro ate 0 s da idil do mes 
Slbseq(iente ao desconto. 
Parigrafo Segundo: ftJl entK9S8S que anteciparam reajuste salarial, 
visando COfll>ElllS8r o mesmo por ocasiao desta CCT, tamem dever8o 
descontBr a contnbli98<> dos seus ~· 
Paragrafo Terceiro: FJCa assegurado aos errpregados o dreito de 
OJXlSi98o a referida contribliQ8o, a qual deveril ser apresentada 
indvid.talmente pelo empregado, dretamente ao Sincicato profissional 
em sua sede ou sub-sede ate 10 (dez) elias antes de ser efetuado o 
desconro, sem efeito retroalivo, em requerimento manuscrito, com 
identifiell98o e assinatura do oponente salvo em se tratando de 
envxegacJo analfabeto, quando poder8 opor-se atraves de tenno 
redgido por outrem, no qual dever8 estar atestado por duas 
testemunhas devidamente identificadas. Recebida a oposiQ§o, o 
Sindcaro fornecera recibo de entrega e encaminhara ao ~. 
para que nao seja procedido 0 desoonto. 
74 MULTA 
Em caso de descull1Jrimento desta ConvenQ8o Coleliva de TISQalho, 
pagara o empregador diretamente ao empregado prejudcado, as 
multas eslipuladas em cada tma das dausulas, ou, se inexistente, 
equivalents a 01 (um) salano mlnimo. 
75 FORO 
Rca eleito o foro da Comaroa de Curibba - PR. com preferBncia sobre 
qualquer oulro por mais especial que seja. 
CUritiba, 29 de setembro de 2004. 
SINDICATO DA INDOSTRIA DO MOBIUARIO E MARCENARJA DO 
EST ADO DO PARANA 
Runaldo Duschenes- Presidente- CPF: 049.442.408-72 
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Fede~o dos Trabalhadores • 
nas lndCistrias da Co~ 
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FEOERA~Ao DOS TRABALHADORES NAS JN00STRJAS DA 
CONSTRUCAO E DO MOBILIARio DO EST ADO DO PARANA 
FETRACONSPAR 
GERALDO RAMTHUN - Presidente 
CPF: 339!538.809-34 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDOSTRIAS DA 
CONSTRU~O E DO MOBILIARio DE LONDRINA 
DENILSON PESTANA DACOSTA- Presidente 
CPF: 731.067.399-91 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS IND0STRIAS DA 
CONSTRU~O E DO MOBILIARio DE PARANA VAl 
REINALDIM BARBOZA PEREIRA- Presidente 
CPF: 424.226.809-25 
SINDICATO DOS TRABAI..HADORES NAS INOOSTRIAS DA 
CONSTRU~O E DO MOBILIARJO DE CIANORTE 
SEBASTIAO LIMA DASILVA Presidente 
CPF: ~:741.659-53 
SINDICATO DOS TRABALHAOORES NAS INOOSTRIAS DA 
CONSTRU~O E DO MOBILIARio DE GUARAPUAVA 
SIRLB CESAR DE OLIVEIRA- Presldente 
CPF: 647.537.869-00 
SINOICATO DOS TRABAUiADORES NAS INDOSTRJAS DA 
CONSTRU~O E DO MOBIUARio DE JATAIZINHO E IBIPORA 
RICARDO VIEIRA- Presidente 
CPF: 528.933.919-15 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDOSTRIAS DA 
CONSTRUCAO E DO-MOBIUARlo DE PARANAGUA 
JOSE AVIDO PACHECO - Presic;fente 
CPF: 390.075.029-72 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDOSTRIAS DA 
CONSTRU~AO E DO MOBILIARIO DE UBIRATA 
JOAQUIM FRANCISCO DASILVA- Presidente 
CPF: 279.331.729-20 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INOOSTRIAS DA . 
CONSTRUcAO E DO MOBILIARIO DE UNIAO DA VITORIA 
JOSE ORLANDO DOS SANTOS - Presldente 
CPF: 177.734.749-15 
Sindicato da lndCistria do Mobiliario e 
Marcenaria do Estado do Parani Si~M- ·_·_·_ ov 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INDOSTRIAS DA 
CONSTRU~O E DO MOBIUARio DE PATO BRANCO 
NILDO LUIZ SAL TON - Presidente em Exerclcio 
CPF: 804.885.609-34 
SINDICATO DOS TRABAUfADORES NAS INOOSTRJAS DA 
CONSTRU~O E DO MOBIUARIO DE MARINGA 
DORVAl! NO LOPES DE MACEDO- Presldente em Exeroicio 
CPF 283.491.368-47 
SINOICATO DOS TRABALHADORES NAS IND0sTRIAS 
MADEREIRAS, MOVELBRAS E SIMILARES DE JAGUARIAIVA 
SILVANO SANTOS DE SOUZA- Presldente em Exerclcio r 
CPF: 023.065.699-40 
SINOICATO DOS TRABALHADORES NAS IND0sTRJAS DE 
PINcEJS, PAUTOS, ESCOVAS, SERRARIAS, MADEIRAS 
COMPENSADAS E LAMINADAS, AGLOMERADOS, CHAP AS DE 
ABRAS DE MADEIRA, 
M6V8S DE MADBRA E OACIAIS MARCENBROS DE CASTRO 
SIDNEY DE PAULA- Presidente 
CPF: 025.525.819-43 
SINDICATO DOS TRABALHADORES NAS INOOSTRIAS DE 
SERRARIAS; CARPINTARIAS, TANOARIAS, MADEIRAS 
COMPENSADAS E LAMINADOS, AGLOMERADOS E CHAPAS DE 
ABRAS DE MADEIRA, MARCENEIROS, INDOSTRIAS DE M6VEIS 
DE MADBRA, M6V8S DE JUNCO E VIME, VASSOURAS, 
CORTINADOS E ESTOFADOS, ESCOVAS E PINCEIS DE QUEDAS 
DEIGUA~U 
CLAUDIR DOS SANTOS - Presidente 
CPF: 021.920.~2 
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:I DECRETO N. 246 
Publicado no DOE de 29.01.2003 
0 GOVERNADOR DO EST ADO DO PARANA, no uso das atribui~es que 
lbe confere o art. 87, V, da Constituiyao Estadual, e considerando o disposto no art. 179 da 
Constituiyao Federal, o art. 143 da Constituiyao Estadual, na Lei n. 9.317, de 5 de dezembro 
de 1996, e nas Leis Estaduais n. 11.580, de 14 de novembro de 1996, 9.895, de 8 de janeiro 
de 1992, e 11.651, de 27 de dezembro de 2002, eo Convenio ICMS 59/89, 
DECRETA 
Art. 1° Fica introduzida no Regulamento do ICMS, aprovado pelo Decreto n. 5.141, de 12 de 
dezembro de 2001, a seguinte alterayao-: 
.. ~terayao 141• 0 Capitulo XVI do Titulo ill passa a viaorar com a seguinte redayao: 
11CAPITULO XVI : 
DO REGIME FISCAL DAS MICROEMPRESAS E DAS EMPRESAS DE PEQUENO 
PORTE 
Art. 406. AB microempresas e as empresas de pequ~no porte terao tratamento tributario 
diferenciado, regendo-se pelos termos, limites e condiyqes deste Capitulo. 
Art. 407. Para os fins do disposto neste capitulo, considera-se: 
I - Microempresa, aquela que tiver receita bruta anual igual ou inferior a R$ 180.000,00 
( cento e oitenta mil reais ), no ano de seu enquadrame~to ou no ano anterior, se estiver em 
atividade; 
(._ , IT - Empresa de Pequeno Porte - EPP, aquela. que titer receita bruta anual superior a R.$ 
180.000,00 (cento e oitenta mil reais) e igual ou infetior a R.$ 1.500.000,00. (um milhao e 
quinhentos mil reais), no ano de seu enquadrament~ ou no ano anterior, se estiver em 
atividade. ,.. 
§ 1° A receita bruta prevista neste artigo: 
a) sera a auferida no periodo de 1 o de janeiro a 31 de de:Zembro; 
b) tera seu limite calculado proporcionalmente ao mlmero de meses de efetiva atividade 
quando: 
1. o inicio das operat;oes ocorrer ap6s o mes de janeiro; 
2. o seu encerramento ocorrer antes do mes de dezembro; 
3. suas atividades forem suspensas por urn ou mais meses do ano civil; 
c) .considerara o valor total das saidas de mercadorias e das presta~oes de servi~os, 





correspondentes a prestayaes de servi~s compreendidos na competencia tributaria dos 
Municipios, safdas canceladas, descontos incondicionais concedidos, devoluyoes de 
mercadorias adquiridas, transferencias em operayaes intemas e operay5es intemas decorrentes 
de remessas para deposito, armazenagem, demonstrayao, feira ou exposiyao, industrializayao 
ou conserto. 
§ 2° Ressalvado o disposto na alinea "c" do paragrafo anterior, para fins de detenninayao da 
receita bruta apurada mensalmente, e vedado efetuar qualquer outra exclusao. 
Art. 408. 0 enquadramento no Regime Fiscal das Microempresas e Empresas de Pequeno 
Porte sera realizado mediante opyao expressa do contribuinte, observado o disposto em 
Nonna de Procedimento Fiscal. 
Art. 409._Nao. podeni optar pelo·Regime Fiscal das lv.ficroempresas e Empresas de Pequeno 
Porte a em.presa: 
I - constituida sob a forma de soci~ade por ay()es ou em que o titular ou s6cio seja pessoa 
jurldica; 
II - que realize operay0es relativas a: 
a) annazenamento e deposito de produtos de terceiros; 
b) produ~ e extra.9&> de produtos primarios; 
m -que preste sezvi~s de transporte interestadual ou intermunicipal; 
IV - em que o titular ou s6cio participe de outras sociedades comerciais cujo fa.turamento, em 
sua totalidade, seja superior ao valor equivalente a R$ 1.500.000,00 (om milhao e quinhentos 
mil reais); 
V - eleito substituto tributario em relayao a operay5es subseqiientes. 
Art. 410. A parcela de receita bruta mensal do conjunto de estabelecimentos da microempresa 
e da enipresa de pequeno porte, ate R$ 15.000,00 (quinze mil reais), fica desonerada do 
ICMS. 
Pa.r8.grafo Unico. 0 disposto neste artigo nao exclui as microempresas e as empresas de 
pequeno porte da obrigatoriedade de recolbimento do imposto nas hip6teses previstas no art. 
412. 
Art. 411. As microempresas e as empresas de pequeno porte, conforme definidas neste 
Capitulo, ficam sujeitas ao recolhimento mensal de ICMS de valor equivalente ao somat6rio 
do resultado ~ aplica~o dos seguintes percentuais sobre a receita bruta mensal do conjunto 
de seus estabele.cimentos: 
I- 2% (dois pontos percentuais), sobre a parcela de receita bruta que exceda R$ 15.000,00 
(quinze mil reais) e seja igual ou inferior a R$ 40.000,00 (quarenta mil reais); 
II- 3% (tres pontos percentuais), sobre a parcela de receita bruta,que exceda R$ 40.000,00 
(quarenta mil reais) e seja igual ou inferior a R$ I 00.000,00 (cern mil reais); 
III - 4% ( quatro pontos percentuais ), sabre a parcela de receita bruta que exceda R$ 
100.000,00 (cern mil reais). 
Paragrafo (mico. Para os .&zts do disposto neste artigo, considera-se receita bruta o valor total 




estabelecirnentos da empresa, excluidos os valores correspondentes a: 
a) prestayoes de servi9os compreendidos na competencia tributaria dos municipios; 
b) saidas canceladas; 
c) descontos incondicionais concedidos; 
d) devoluy()es de mercadorias adquiridas; 
e) transferencias em operay()es intemas; 
f) opera90es intemas decorrentes de remessas para deposito, armazenagem, 
demonstrayao, feira ou exposiyao, industrializayao ou conserto; 
g) saidas com isenyao, imunidade, suspensao do pagamento do imposto, sujeitas ao 
regime de substitui~o tnbutaria e para venda ambulante nao realizadas. 
Art. 412. A rnicroempresa e a empresa.de pequeno port~ sao responsaveis, tambem, pelo 
pagamento do impasto referente: 
I - as hip6teses de responsabilidade previstas na legisla9Ro do ICMS; 
n -a entrada decorrente de impofta.9io de bens e de mercadorias e a arrematayao em leilao; 
m - as aquisiy()es de mercadorias sujeitas ao regime de substituiyao tributaria em que nao 
tenha ocorrido a reten~o do ICMs e o remetente nao tenha sido ou tenha deixado de ser 
eleito substitute tributario; 
IV - as hip6teses de recolhimento antecipado. 
Art. 413. A microempresa e a empresa de pequeno porte que possuirem mais de urn 
estabelecimento no Estado deverao efetuar a apurayao e o recolhimento do impasto de foima 
centralizada, obseiVadq · o disposto em Norma de Procedimento Fiscal, num Unico 
estabelecimento, denominado centralizador, devendo infonnar, por ocasiao do pedido de 
. enquadramento de cada urn dos estabelecimentos, a condi9Ro de centralizador ou centralizado. 
ParAgrafo unico. Para os fins do disposto neste artigo, o novo estabelecimento inscrito no 
CAD!ICMS, d.e empresa enquadrada no Regime Fiscal das .Microempresas e das Empresas de 
Pequeno Porte sera automaticamente considerado como centralizado. 
Art. 414. Perdera a eondi9Ro de microem.presa e de empresa de pequeno porte aquela que: 
I - nao preencher OS requisites mencionados ileste.Capitulo; . 
n -optar pelo regime normal de tributayao; 
m - ocultar ao fisco opera90es ou pre~es relacionadas com suas atividades ou quando for 
constatada iltcompatibilidade entre a receita bruta declarada e as informavoes 
economico-fiscais prestadas pela empresa ou apurapas pelo fisco. 
§ I 0 A empresa excluida. do Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas de Pequeno 
Porte retomara ao regime normal de apurayio e pagamento do imposto a partir do primeiro 
dia do segundo mes subseqiiente ao da ocorrencia do evento, exceto no caso ·de exclusao por 
op~ao, hip6tese em que o contribuinte sujeitar-se-a ao regime normal a partir do 1° dia domes 
subseqiiente ao da op~ao. 
§ 2° Na hip6tese de desenquadramento de oficio previsto neste artigo, a empresa podeni ser 
reenquadrada no Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte ap6s 




§ 3o A microempresa e a empresa de pequeno porte cuja receita bruta, no decurso do 
exercicio, exceder ao limite acumulado de R$ ·1.500.000,00 (urn milhao e quinhentos mil 
reais), estara excluida do Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas de Pequeno Porte, 
a partir do primeiro dia do segundo mes subseqiiente ao da ocorrenCia. Tal fato devera ser 
comunicado a repartiyao fazendaria a que estiver subordinada, ate 0 ultimo dia util do mes 
subseqiiente ao da ocorrencia, passando a empresa a submeter-se ao regime normal de 
tributayao. 
Art. 415. Na hip6tese do artigo anterior, fica assegurado o direito <;fe recuperayao do credito 
em rela~o as entradas de mercadorias anteriormente tributadas, existentes em estoque, 
ressalvadas as sujeitas ao regime de substitui~o tributaria, cujas saidas devam ocorrer com 
debito do imposto, podendo o contribuinte, na impossibilidade ou dificuldade de determina~o 
do valor real, apropriar -se de 12% do valor dessas mercadorias. 
Paragrafo Wiico. Para os fins do disposto neste artigo, a recuperayao do credito em relayao a 
·entrada de hens do ativo pennanente devera observar, no que couber, o contido no § 4° do 
art. 24. 
Art. 416. As microempresas e as empresas de pequeno porte deverao cumprir as seguintes 
obriga9()es acess6rias: 
I- inscrever-se no CAD/ICMS; 
II - emitir documentos fiscais para documentar as entradas e as saidas que promover; 
ill - escriturar os livros Registro de Entradas e Registro de Saidas, .os quais se prestarao aos 
demais registros que a legisla~o determinar; 
IV - apresentar, mensalmente, GIA/ICMS, cuja forma e prazo observarA o disposto em Norma 
de Procedimento Fiscal; · 
V- preencher e entregar, anualmente, a Declarayao Fisco-Contabil - DFC, e a Guia de 
Infonna~o das Opera~es e Prest~es Interestaduais - GI/ICMS; . 
VI - manter toda a documentayao relativa aos atos negociais que praticar ou em que intervier, 
ate que ocorra a prescriyao dos creditos tributaries decorrentes das opera~es ou prestaQ(>es a 
1
···- que se refiram; 
VIT - proceder ao levantamento dos estoques em 31 de dezembro de cada ano, escriturando a 
quantidade, descriyao e valor dos produtos no livro Registro de Entradas ou no livro Registro 
de Inventario; ~ . 
VIII - manter em seus estabelecimentos, em Ioc~ visivel ao publico, placa indicativa que 
informe tratar-se de empresa enquadrada no Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas 
de Pequeno Porte com o respective numero da inscriyao no CAD/ICMS; 
IX - entregar arquivo magnetico, na hip6tese de emitir documentos fiscais ou escriturar livros 
fiscais por sistema eletr5nico de processamento de dados, atendendo o disposto no Capitulo 
XIV do Titulo III. 
Paragrafo unico. Para OS fins do disposto no inciso IT, OS documentos fiscais emitidos pelas 
empresas enquadradas no Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas de Pequeno 
Porte: 
• .c:. 
a) nao deverao conter o destaque do ICMS; 
b) deverao conter impressa, ainda que por meio de carimbo, a expressao: "Documento emitido 
por empresa enquadrada no Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas de Pequeno 
Porte- Nao gera direito a credito de ICMS". · 
Art. 416-A A opy!o pelo Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas de Pequeno 
Porte veda a utilizayao ou destinayao de qualquer valor a titulo de incentivo fiscal, assim como 
a apropriayao e transferencia de creditos relativos ao ICMS. 
Art. 416-B. Aplicam-se as empresas enquadradas no Regime Fiscal das Microempresas e.das 
Empresas de Pequeno Porte as multas previstas no art. 55 da Lei n. 11.580, de 14 de 
novembro de 1996, de conformidade como ilicito praticado. 
Art. 41 ti-C.-RessalVado o disposto neste Capitulo, aplicam-se a empresa enquadrada no 
Regime Fiscal das Mieroempresas e das Empresas de Pequeno Porte, no que couber, as 
demais nonnas relativas ao ICMS .. 
Art. 2° 0 contribuinte atualmente optante pelo SIMPLESI.PR, sujeitar-se-a ao enqu~dramento 
de oficio no novo Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas. de Pequeno Porte de que 
trata este Decreta. 
§ I o As empresas enquadradas de oficio no Regime Fiscal das Microempresas e das Empresas 
de Pequeno Porte que deixarem de apresentar a Declarayao Fisco Contabil - ano base 2002, 
nos prazos estabelecidos na legislayao serao automaticamente desenquadradas e inseridas no 
regime normal de tn"buta.Qao, podendo ser reenquadradas, a pedido, desde que cumpram os 
requisitos para enquadramento. 
§ 2° No enquadramento de oficio de que trata este artigo sera considerada como 
estabelecimento centralizador a matriz, com base no Cadastro Nacional de Pessoa Juridica -
CNPJ, ou, na inexistencia desta no CAD/ICMS, o estabelecimento da empresa com inscriyao 
mais antiga. 
Art. 3 o A fiscalizayao das empresas enquadradas no Regime Fiscal das Microempresas e das 
Empresas de Pequeno Porte ter8., prioritariamente, carater orientativo e medidas fiscais de 
carater punitivo serao, necessariamente, precedidas de autorizayao do Diretor da Coordenayao 
da Receita do Estado. · 
Art. 4° Este Decreta entra em vigor na data de sua publicayao, produzindo efeitos a partir de 
I 0 .02.2003, in'Clusive. 
Curitiba, 29 de janeiro de 2003, 182° da Independencia e 115° da Republica. 
Roberto Requiao 
Governa.dor do Estado 
Heron Arzua 
Secretario de Estado da Fazenda 
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ANEXO 5-TABELA DE CONTRIBUICAO CONFEDERA TIVA 
Sindicato da Industria de Mobiliarios e Marcenarias do Estado do Parana - SIMOV 
Data Base: 1 o MAI0/04 a 30 DE ABRIL/OS 
Dissidio Coletivo: mes de Maio 
Contribui~io Confederativa: recolhlmento no mes de Julho, incidindo sobre a Folha de 
Pagamento do mes de Maio, conforme tabela abaixo: 
FOLHADEPAGAMENTO VALOR CONTRIBID<;AO 
ateR$ 1.500,00 R$ 105,00 (valorminimo) 
de R$ 1.500,00 a 2.500,00 R$ 165,00 
deR$ 2.soo,oo a s.ooo,oo R$ 315,00 
deR$ s.ooo,oo a 10.ooo,oo R$ 630,00 
de R$ 10.000,00 a 20.000,00 R$ 1.050,00 
de R$ 20.000,00 a 50.000,00 R$ 1.890,00 
mais de R$ 50.000,00 R$ 2.415,00 
- Categoria Filiado: 0 associado contribui com urn sa1ario minimo quadrimestralmente, 
recolhido via banco. 
Beneficios: Assistencia Juridicae trabalhista (taxas 50% dos honorarios da OAB), Cursos e 
Palestras em convenio como Instituto Brasileiro de Qualidade e Produtividade - IBQP. 
